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Resumen Ejecutivo

Linde PLC, es una compafiia lider en la produccion, venta y distribucion de gases
industriales y medicinales a nivel mundial. Las ventas en 2023 alcanzaron los 33,000
millones de ddlares, teniendo mayor participacion en las industrias quimicas, energia,
manufactura, salud, metales y mineria. EI mercado atendido por la corporacion se divide en
regiones, siendo la region de América la que contribuye con el 43% de las ventas a nivel
mundial, destacando los paises de Canada, EEUU, México y Brasil.

Linde Pert SRL es una empresa subsidiaria de Linde PLC y que atiende a nivel
nacional a las industrias quimicas, metaldrgica mineria, energia y salud. En el afio 1996 inicié
sus actividades en Peru y ante la demanda de sus clientes, invirtio en la construccion de su
planta criogénica de gases, la cual fue terminada en 1998. Ademas, para los afios 2005 y
2007, se construyeron 2 unidades de produccién no criogénica en Lima y Pisco
respectivamente. Para el afio 2018, su matriz logra la fusion con Praxair para honrar el legado
comun y se convierte asi en la empresa de gases industriales mas grande del mundo. Esta
fusion permite mayor respaldo para las operaciones en Peru y desde esa fecha esta orientada a
ser una empresa con mejor desempefio. Linde Peru realiza la atencion a nivel nacional en las
oficinas y plantas ubicadas en Piura, Trujillo, Chimbote, Lima, Ica y Arequipa, tanto al sector
publico como el privado.

La consultoria a la empresa Linde Pert SRL, tiene como objetivo ayudar a mejorar su
nivel de desempefio en las areas del negocio y asi pueda lograr sus objetivos planteados. Para
ello se procedio a la recopilacion de la informacion mediante entrevista al personal el
responsable del proceso de compras, almacenamiento, ventas y distribucion, Antonio
Espinoza, gerente de distribucion y operaciones packaged. En base a esta informacion se
logroé identificar los problemas mas importantes: (1) Ineficiente gestion de pedidos de venta,

(2) Inexistencia de control de inventarios, (3) Subutilizacion de la capacidad de carga de los
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camiones y (4) Falta de proyecciones a corto plazo sobre la demanda. Para ello se utilizé la
herramienta del Diagrama de Ishikawa y se encontraron las siguientes causas: (1) No existe
registro de control de existencias ni indicadores, (2) No se cuenta con una politica de gestion
de inventarios y (3) Uso de un programa de produccion sin apoyo de ERP integrable.

Se realizaron analisis tanto internos como externos de la compafiia y lo acompafiamos
con informacion tedrica que permitié proponer alternativas de solucion: (1) Implementar ERP
integrado, (2) Implementar automatizacion de procesos en el control de inventarios y (3)
Generar mejor difusion de la marca. Estas alternativas de solucion ofreceran una mejor
perspectiva de su informacion: completa, actualizada que permita tomar decisiones oportunas
y acertadas. Por otro lado, actualmente la difusion y/o publicidad por redes sociales han
permitido a las empresas crecer un 30% en ventas, un logro muy importante, sin embargo,
también es preciso indicar que esta difusién permite exponer el valor real de los productos y
servicios que se ofrecen creando conciencia de la calidad hacia el consumidor final.

Para esquematizar este proyecto, se establecio un diagrama de Gantt de actividades
con hitos bien definidos y un presupuesto a considerar para lograr los objetivos de la
consultoria. Los resultados obtenidos, en términos de mejora de eficiencia, productividad,
aumento de rentabilidad, identificacién de nuevas oportunidades de crecimiento, satisfaccion
de clientes internos como externos y sostenibilidad, brindara a Linde empoderamiento y la
posibilidad de convertirse en un modelo para las demas subsidiarias. Finalmente, se realiz6 el
analisis financiero del proyecto, obteniendo los siguientes resultados: (1) VAN: S/.

1°578,052; (2) TIR: 39% y (3) PAYBACK: 2.00 afios.



Abstract

Linde PLC is a leading global producer, marketer, and distributor of industrial and
medical gases. Sales in 2023 reached $33 billion, with a major share in the chemical, energy,
manufacturing, healthcare, metals, and mining industries. The corporation's market is divided
into regions, with the Americas accounting for 43% of global sales, with Canada, the United
States, Mexico, and Brazil accounting for 1.5% of total sales.

Linde Pert SRL is a subsidiary of Linde PLC, serving the chemical, metallurgical,
mining, energy, and healthcare industries nationwide. It began operations in Peru in 1996,
and in response to customer demand, invested in the construction of its cryogenic gas plant,
which was completed in 1998. Additionally, in 2005 and 2007, two non-cryogenic production
units were built in Lima and Pisco, respectively. In 2018, its parent company merged with
Praxair to honor their shared legacy, becoming the largest industrial gases company in the
world. This merger provides greater support for operations in Peru, and since then, it has been
focused on becoming a higher-performing company. Linde Peru provides services nationwide
from offices and plants located in Piura, Trujillo, Chimbote, Lima, Ica, and Arequipa, serving
both the public and private sectors.

The consultancy to the company Linde Pert SRL, aims to help improve its
performance level in the areas of the business and thus achieve its objectives. For this
purpose, information was collected by interviewing the personnel responsible for the
purchasing, storage, sales and distribution process, Antonio Espinoza, packaged distribution
and operations manager. Based on this information, the most important problems were
identified: (1) Criticizable management of sales orders, (2) Lack of inventory control, (3)
Underutilization of truck loading capacity and (4) Lack of short-term projections on demand.

For this purpose, the Ishikawa Diagram tool was used and the following causes were found:



(1) There is no record of stock control or indicators, (2) There is no inventory management
policy and (3) Use of a production program without the support of an integrable ERP.

Both internal and external analyses of the company were conducted, and we
accompanied them with theoretical information that allowed us to propose alternative
solutions: (1) Implement integrated ERP, (2) Implement process automation in inventory
control, and (3) Generate better brand awareness. These alternative solutions will offer a
better perspective of your information: complete and up-to-date, allowing for timely and
accurate decisions. Furthermore, social media dissemination and/or advertising have
currently allowed companies to grow sales by 30%, a very important achievement. However,
it is also important to note that this dissemination allows the real value of the products and
services offered to be exposed, raising awareness of quality among the end consumer.

To outline this project, a Gantt chart of activities was established with well-defined
milestones and a budget to be considered to achieve the consulting objectives. The results
obtained, in terms of improved efficiency, productivity, increased profitability, identification
of new growth opportunities, satisfaction of internal and external customers, and
sustainability, will provide Linde with empowerment and the possibility of becoming a model
for other subsidiaries. Finally, a financial analysis of the project was performed, obtaining the

following results: (1) NPV: S/. 1,578,052; (2) IRR: 39% and (3) PAYBACK: 2.00 years.
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Capitulo I: Situacion General de la Empresa

En este capitulo se presenta los antecedentes, el contexto actual en que desarrolla sus
actividades y las operaciones de la empresa Linde SRL. Para ello se resumira su proceso
historico y empresarial. Ademas, los elementos que consolidan a Linde Perd como empresa
innovadora y diversificada.

1.1. Presentacion de la empresa

Linde Group es un proveedor de lider mundial de gases industriales, procesos y gases
especiales. Es una de las empresas de ingenieria mas rentable. (Linde Group, 2024). Su filial
peruana, Linde Perd, es una compafia lider en el sector de ingenieria y gases industriales en
el mercado peruano. La empresa nacional, fundada en 1953, tiene su sede en Miraflores y se
especializa en la fabricacion de sustancias quimicas béasicas, excluyendo abonos y
compuestos de nitrégeno (Linde Pera, 2024).

Los productos de Linde abarcan una amplia gama de gases comunes, incluyendo
acetileno, argon, dioxido de carbono, helio, hidrégeno, hielo seco, nitrégeno, oxigeno y
mezclas de gases. Ademas, Linde ofrece equipos para el manejo de gas y una variedad de
servicios, como el manejo y suministro de gases, servicios industriales (limpieza, purgas,
secado, desplazamiento, deteccidn de fugas, entre otros), y Servicio de Homecare,
especialmente disefiados para pacientes con problemas respiratorios (Linde Pert, 2024). En
términos de mercados, Linde PerG atiende a una diversidad de sectores industriales,
incluyendo alimentos y bebidas, automotriz, buceo, energia, farmacéutica y biotecnologia,
laboratorios, medicinal, mineria, petroleo y gas, produccion de metales, papel y celulosa,
quimica, refinacion, soldadura y metalmecéanica, tratamiento de aguas y vidrio (Linde Peru,
2024).

Linde Per0 desarrolla sus actividades bajo el enfoque de su matriz, comprometiéndose

con la sostenibilidad, la seguridad y el medio ambiente, asi como el desarrollo de tecnologias



y servicios de alta calidad que contribuyan a hacer el mundo més productivo (Linde Group,
2024), bajo una politica integrada cuyo foco es el cliente y los colaboradores (Linde Perd,
2024). En 2018 Linde y Praxair logran aprobacion para fusionarse (Gestién, 2018), lo cual
trajo consecuencias para su filial en Peru, ya que ambas compafiias juntaron sus operaciones
de manera consolidada en el medio local. Esta fusion le ha permitido a la compafiia mayor
capacidad para ofrecer respuestas innovadoras y sustentables a sus clientes; también les ha
permitido reforzar tecnologias, productos y equipos de alta calidad (Stakeholders, 2022).
Figural

Evolucién de ventas de Linde

6,930,000.00

$9,450,000.00

$5,670,000.00

$5,040,000.00
$13,860,000.00
$4,410,000.00
$10,710,000
mSALUD ® ENERGIA = ELECTRONICA = ALIMENTOS Y BEBIDAS
W QUIMICA B METALES B MANUFACTURA B OTROS

1.2. Modelo de negocio
Los gases para industria son el producto principal de Linde. Su oferta se ubica

principalmente en la mejora de procesos productivos. Los gases que utiliza se dividen en



cuatro: quimicos, atmosféricos, medicinales y especiales. Estos pueden ser suministrados de
tres modos distintos de acuerdo a las necesidades de los clientes (Linde Perd, 2024):

Servicio Packaged. Los gases son almacenados y distribuidos en cilindros. Esta
disefiado para clientes minoristas (laboratorios de analisis clinicos o talleres mecénicos).

Servicio Liquido. La empresa trata los gases a liquido por medio del proceso de
licuefaccion. EI mercado objetivo apunta a medianas empresas. El suministro se realiza con
reservorios criogénicos desde la planta hasta los tanques de los demandantes. Por ello es que
requiere una logistica multimodal.

Servicio On Site. La distribucion se realiza a través de un complejo de tuberias que
Ilevan los gases a las plantas de produccion en el interior del establecimiento del comprador.
Este servicio ha sido disefiado para clientes industriales cuyo consumo es continuo.

El mercado de la empresa representa todas aquellas industrias que aplican los gases
del aire en sus procesos, asi tenemos que la empresa brinda sus productos a sectores como:
aeroespacial y aeronautica, alimentos y bebidas, automotriz y equipo de transporte, buceo,
electrdnica, energia, farmacéutica y biotecnologia, hospitalaria, laboratorios, petréleo y gas,
produccion de metales, pulpa y papel, quimica, refinacion, soldadura y fabricacion de
metales, tratamiento de agua y por Gltimo vidrio (Linde Pert, 2024).

El modelo de negocio que presentamos se realizd a partir de la aplicacion de la
herramienta Business Model Canvas (ver Figura 2), de esta manera logramos definir el
modelo de negocio para Linde PerQ. Linde mantiene socios claves para proveerles de
valvulas, cilindros y equipos especiales, de igual manera, su propuesta de valor radica en
proporcionar a sus clientes productos de calidad para el logro de productividad y reduccion
de emisiones. Finalmente, una ventaja que posee es tener plantas propias para la produccion
de gases, lo que le permite tener una independencia a la hora de producir y atender en

momentos criticos, asi como fue durante la época de pandemia.



1.3. Mision, Vision y Valores de la Compafiia

Linde Peru que desarrolla sus actividades dentro del sector de Ingenieria y gases
industriales, asi como la manufactura de sustancias quimicas basica, presenta la siguiente
mision, vision y valores como bases prioritarias para esta compafiia (Linde Pert, 2024).

1.3.1. Mision.

La visién LINDE es la de constituirse como la principal empresa de productos de
gases para la industria en el mundo. Para ello su meta es atender a todas las expectativas de
sus compradores, dependientes, accionistas, abastecedores y la sociedad en las que opera
(Linde Peru, 2024).

1.3.2. Vision

La vision LINDE es “ser la compafiia de gases industriales con mejor desempefio en
el mundo, atendiendo a las expectativas de nuestros clientes, empleados, accionistas,
proveedores y las comunidades en las que operamos” (Linde Peru, 2024).

1.3.3. Valores y cultura

En Linde (2024), se promueven los siguientes valores:

La seguridad, ante todo. La compafiia trabaja con gran compromiso con la seguridad
en sus actividades: de servicio, de producto, de trabajo, de carrera y seguridad. Se enfoca en

darle prioridad a sus empleados, contratista, familiares y clientes (Linde Peru, 2024)



Figura 2

Business Model Canvas de Linde

Socios clave

e Proveedores
extranjeros de
valvulas y cilindros.

e Equiposy
componentes para
planta y separaciéon
de gases.

e Bombasparael
llenado de cilindros
y trasegado de
cisternas.

e Transporte de
distribucidn

Actividades clave

e Producciény
comercializacién de
gases industriales
(derivados del aire)

e Servicios de
instalaciones,
mantenimiento,
asesoria y andlisis de
gases para empresas.

Recursos clave

e Plantas ASU propias
para la generacion de
gases del aire.

e Personal calificado

e Mas de veinte afios de
experiencia en el sector

e Marca conocida
mundialmente

Propuestas de valor

“En Linde, desarrollamos y continuamos | e

generando productos y aplicaciones
industriales que le ayudan mejorar la
productividad y a su vez reducir

emisiones”.

“Ofrecemos una completa gama de
servicios industriales para brindarle

soporte en cada paso de su proceso”.

Relacion con clientes
Negociacion y analisis
directos para proyectos
por medio de un
representante de la
empresa.
e Entrega de Calidad en
sus productos tipicos o
personalizados.

Canales

e Contacto via telefénica
(linea gratuita), correo
o presencial.

e My Linde: aplicativo
para la gestion del
pedido que reduce el
error.

e Paginaweb

Segmentos de clientes

e Empresas de
procesamiento de
hidrocarburos (gas
y petrdleo)

e Empresasde
fabricacion
industrial

e Empresasde
alimentos

e Empresas de
produccién minera

e Laboratorios

e Centrosde salud

Estructura de costos

e Servicio de transporte de distribucién del PT
e Pagode planilla: personal administrativo y operadores .
e Consumo de Energia eléctrica

e Costo de materiales de cilindros, valvulas

Costo mantenimiento de activos
Otros servicios: seguridad, limpieza, transporte personal

Fuente de ingresos

Venta de gases industriales al por mayor oy a minoristas (a granel)
Venta de servicios en mantenimiento, instalacién, recomendaciony

manejo de equipos industriales
Venta de equipos médicos y accesorios




Alta Integridad. La empresa refuerza de manera continua los estdndares mas altos a
nivel global de integridad. Su reputacién ha sido desarrollada en base a la honestidad, la ética
y el cumplimiento pleno de las leyes.

Foco en los Resultados. Linde brinda valor constante a sus grupos de interes reflejado
en la ejecucion oportuna, disciplina operativa y mejora ininterrumpida. De este modo se
compromete con la colaboracion e innovacion.

Satisfaccion del Cliente. El grupo trabaja conjuntamente con sus clientes con el
objetivo brindarles todas las facilidades necesarias para conseguir sus metas y salvar sus
retos. Lo realiza proveyendo productos, tecnologia y servicios con altos estandares de
confiabilidad y calidad.

Las Personas Adecuadas. La corporacion tiene entre sus reglamentos el brindarle
oportunidad a personas con diversos origenes, talentos y tipos que trabajen para el bien social
en beneficio del mundo y éxito de la empresa.

Responsabilidad Social y Ambiental. Linde trabaja constantemente en reducir la
huella de carbono sin perder la mejora del desempefio ambiental. Eso lo logra minimizando el

consumo de recursos naturales y maximizando su contribucion comunitaria y social.



Capitulo I1: Analisis del Contexto

En este capitulo, se elabora la evaluacion externa (PESTE) en conjunto con la
situacion competitiva del sector, mediante la aplicacion de las cinco fuerzas competitivas del
modelo Porter. Por otro lado, el analisis interno se llevara a cabo por el analisis AMOFHIT
que identifica debilidades y fortalezas que puede presentar la compafiia. De este modo se
sefala la fortaleza de la compafiia ante las fuerzas externas y la industria.

2.1. Analisis del contexto externo de la empresa

2.1.1. Analisis Externo PESTE

Entorno politico, gubernamental y legal (P). En los ultimos afios, el gobierno ha
aplicado una serie de medidas para el control de produccion de sustancias quimicas,
materializadas en las leyes N° 28611 (Congreso de la Republica del Peru, 2005) y N° 29239
(Congreso de la Republica del Pert, 2008). Linde se vio afectado por la ley sobre medidas de
sustancias quimicas, ya que se le amonestd por presuntamente haber superado la capacidad de
produccidn de sustancia quimica definida denominada Acetileno (Ministerio de la
Produccioén, 2021). Por su parte, Linde denunci6é al MINAM “por la exigencia que las
jefaturas de Aseguramiento de la Calidad, de Produccion y de Control de Calidad de los
laboratorios de productos farmacéuticos deban ser ocupados obligatoriamente por un
profesional quimico farmacéutico, sin realizar distincion del tipo de producto farmacéutico
del que se trate”, lo que 1levo a la empresa a catalogar el Decreto Supremo como una ilegal
barrera burocratica (INDECOPI, 2023).

Ademas de las referidas disputas legales, las gestiones del gobierno y el congreso
actual enfrentan una desaprobacion histdrica de cinco puntos de aprobacion y noventa de
desaprobacion para el primero y seis puntos de aprobacion y noventa y uno de desaprobacion
(Instituto de Estudios Peruanos, 2024), lo cual resta legitimidad a las resoluciones dictada por

ambas entidades. Pert también se ha visto inserto en una crisis politica sin precedente



moderno, exteriorizada en el cambio de seis presidentes y tres congresos distintos a lo largo
de ocho afios.

Entorno econdmicas y financieras (E). Si bien Per( ha sido considerado una de las
economias emergentes mas potentes de la region, los niveles de confianza del pais se han
visto mermados por sus crisis politicas y sociales al posicionarse 63 de 67 paises evaluados.
Confirmando su peor ubicacion en la historia reciente y un descenso elocuente en su puntaje
general. De este modo, Pert empeoro al pasar de la segunda ubicacion en Latinoamérica
respecto a la competitividad, a estar entre los Gltimos de la regién (Centrum PUCP, 2024),
descendiendo ocho puestos respecto al afio anterior. Junto con el descenso en los niveles de
competitividad, el producto bruto interno peruano decayo en los ultimos dos afios en lo que se
considera el peor escenario econémico desde el regreso a la democracia en el afio 2001 como
se muestra en la siguiente figura.

Figura 3

Producto Bruto Interno por Tipo de Gasto en 2023

(Variaciones porcentuales reales

2021 2022 2023 Promedio Promedio
2014-2023 2019-2023
Demanda Intemna 14,5 24 -2.1 1.8 1.2
a. Consumo privado 124 36 0.1 26 1,7
b. Consumo publico 48 0.2 46 45 42
€. Inversion brutz fija 346 0.7 5.4 0.3 2.1
Privada 370 05 7.3 0.2 2.0
Plblica 247 6.0 28 0.6 26
Exportacionss 133 5.2 43 2.2 03
Menos:
Importaciones 17.9 3.9 -1.4 0.9 0,6
Producto Bruto Interno 134 2,7 -0.6 2,1 11
Nota:
Gasto pdblico total 9,1 14 41 33 38

Nota: tomado de Banco Central de Reserva del Pert (2023), Memoria
Como se aprecia, el afio 2023 significo una pérdida en la produccion del PBI, la

primera en los Ultimos veinte afios. Segun las proyecciones del Banco Central de Reserva del



Per0, la caida del PBI se explica por los choques de oferta adversos que afectaron la
economia. Los principales choques son los siguientes: sequia, gripe aviar, conflictos sociales,
El Nifio costero, confianza empresarial, menores exportaciones no tradicionales y menores
inversiones subnacionales (Banco Central de Reserva del Pert, 2023). El impacto de cada
factor se muestra en la siguiente figura.

Figura4

Impacto de los choques de 2023 en la economia peruana

Choque Impacto en PBI 2023 (pp.)
Sequias -0,1
Gripe aviar -0,1
Conflictos sociales -0,8
El Nifo costero -1,1
Pérdida de confianza empresarial -0,3
Menores exportaciones no tradicionales -0,2
Menor inversion de gobiernos subnacionales -0,1
TOTAL 2.7

Nota: tomado de Banco Central de Reserva del Pert (2023), Reporte de Inflacién Diciembre
2023: Panorama actual y proyecciones macroeconémicas 2023-2025

La figura indica que el choque principal es el referido al Nifio costero, ya que tiene
impacto directo con la pesca y la agricultura. La causa de los efectos de El Nifio en ambos
sectores se explicara en el apartado sobre fuerzas medioambientales. El impacto de los
choques redujo significativamente los indicadores del PBI seglin sectores como se muestra a

continuacion:



Figura5

Producto bruto interno segun sectores 2023

(Variaciones porcentuales reales)
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2021 2022 2023 Promedio Promedio

2014-2023 2019-2023
PBI Primario 6,4 0,9 2,8 21 0,2
Agropecuario 46 45 -29 29 2,1
Agricola 6,3 58 41 3,0 2.7
Pecuario 2,0 24 -09 2.7 1.1
Pesca 99 -11,4 -19,7 24 -7,6
Mineria metalica 10,5 0,0 95 38 0,6
Hidrocarburos -46 40 0,7 2,3 -15
Manufactura 32 -2,5 -2,6 -0,8 -2,5
PBI No Primario 15,5 32 -1.4 2,2 1.3
Manufactura 252 2.2 -82 -04 -0,1
Electricidad y agua 85 39 3,7 37 2,7
Construccion 349 3.1 -7.9 12 2,4
Comercio 17.8 33 24 253 1,5
Servicios 11,5 33 -03 2,8 14
PBI 134 2,7 -0,6 21 1.1

Nota: tomado de Banco Central de Reserva del Pert (2023), Memoria

La mayor fuente de ingresos de Linde proviene del sector manufactura y metales, es

decir de la mineria, por lo que un cambio en sus indicadores afectara significativamente los

ingresos de la compaiiia. Segin el BCRP (2023), “en 2023 se registr6 una caida del PBI no

primario, principalmente en manufactura y construccion, y un crecimiento del PBI primario,

impulsado por la mineria. Por su parte, el sector agropecuario, la pesca y su manufactura se

contrajeron como consecuencia de los factores climéaticos adversos” (Banco Central de

Reserva del Perd, 2023).



Figura 6

PBI segln sectores 2023

(Variaciones porcentuales reales)

2021 2022 2023 Promedio Promedio

2014-2023 2019-2023
PBI Primario 64 09 28 21 0,2
Agropecuario 456 45 -29 29 2.1
Agricola 63 5.8 41 3.0 27
Pecuario 20 24 -09 2.7 1,1
Pesca 99 -11.4 -19.7 24 -7.6
Mineria metalica 105 0.0 95 38 0.6
Hidrocarburos 456 40 07 23 -15
Manufactura 32 25 -2,6 038 -2,5
PBI No Primario 15,5 3,2 -14 2,2 1.3
Manufactura 252 2,2 -82 04 -0.1
Electriadad y agua 85 39 37 37 27
Construccion 349 3.1 -79 1.2 24
Comerco 17.8 33 24 2.1 1.5
Senvicios 11.5 33 -03 2.8 1.4
PBI 134 2,7 -0.6 21 11

Nota: tomado de Banco Central de Reserva del Pert (2023), Memoria

Respecto a la inflacion, el BCR reporta que durante 2023 disminuyo 3.2 puntos

porcentuales respecto al 2022, superando por corto rango el objetivo anual. Esto se debid al

menor precio de los commodities, al alza del precio internacional del petréleo, y las
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alteraciones climaticas por el fendmeno El Nifio, la sequia de finales de 2022 y la gripe aviar

(Banco Central de Reserva del Pert, 2023).



Figura7

Inflacion Per( 2023

aciones porcentuales)
Peso 2020 2021 2022 2023 Var. % prom
2014-2023 1/

IPC 100.0 20 64 85 32 36

1. IPC sin alimentos y energia 55.3 1.8 3.2 5.6 29 2,9

a. Bienes 17.4 1,5 2,6 5.3 2,7 2,6

Textil y Calzado 41 0.1 1.1 25 2.7 1.6

Aparatos electrodomésticos 0.5 04 41 45 0.7 1.6

Resto de industriales 12.8 2.2 3.1 62 2.7 3.1

b. Servicios 37.9 1,9 3.6 5.7 3,0 3,0
Def cual

Educacion 8.6 2,0 16 39 6.4 43

Alguileres 45 0.5 1.8 24 0.2 1.5

Salud 1.5 1.2 28 73 33 3.4

Transporte 9.1 25 37 123 29 32

Suministro de agua 1.4 3.0 1.6 79 1.3 49

2. Alimentos y energia 447 2,2 10,2 12,0 3,6 4,5

a. Alimentos y bebidas 40,0 2,2 8,0 12,6 48 44
Def cual

Carne de pollo 2,7 6.6 234 -1.0 8.0 3.6

Pan 1.4 0.3 15.5 18.8 0.7 3.9

Arroz 1.2 3.3 5.2 44 9.1 3.1

Azicar 04 164 12,7 31,7 54 6.7

Fideos 0.3 5.6 104 52,7 3.6 7.7

Aceite 04 41 63.5 10,9 -9.2 5.6

Papa 0.7 -18.7 118 939 21,2 6.8

Limon 0.2 13.7 -13.2 63,8 -39.9 2.4

Pescado maritimo 0.7 0.1 145 9,7 174 0.2

Comidas fuera del hogar 15.5 1.0 45 97 6.6 44

b. Combustibles y electricidad 438 21 24,4 68 -6,8 43

Combustibles 21 -4,2 47,2 1.0 -6,4 2,6

Combustibles para vehiculos 1.1 -11.2 454 11.6 -84 1.9

Gas domeéstico 0.8 2.0 51.0 -9.2 -58 29

Electricidad 2,6 6.7 9,5 115 71 5.9

Nota: tomado de Banco Central de Reserva del Pert (2023), Memoria
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Entorno social, cultural y demogréfico (S). De acuerdo con los datos rescatados por el

BCRP (2023) respecto a la inflacién, el nivel de empleo nacional se redujo en 0.9 puntos

porcentuales en 2023, lo que va de acuerdo con la contraccion del PBI en -0.6 puntos. Si bien

la zona urbana hubo un ligero crecimiento de 0.1 puntos, el &rea més afectada fue la rural,

cuya disminucion se dio en 4.8 puntos. Entre las actividades econdmicas, las mas afectadas

fueron el sector construccion, y en los sectores extractivos (agricultura, pesca, mineria),

siendo el sector servicios el que mas crecio (2.6 puntos). Como se muestra a continuacion, en
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términos generales, se observa que la poblacion econémicamente activa (PEA) disminuyo en

0.2 puntos.

Figura 8

Indicadores del mercado laboral 2023

(En miles de personas)

var. anual 2023

2022 2023
En miles En %
I. POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA (PEA): 1+ 2 18 184 18 157 -27 -0,2
1. OCUPADOS 17 337 17 180 -157 -0.9
Por drea de residencia
Urbano 13794 13 805 12 0.1
Rural 3543 3375 -168 48
Por actividad econdmica
Agricultura/Pesca/Mineria 4441 4162 -279 -6,3
Manufactura 1445 1443 -2 -0.1
Construccion 1255 1133 -122 -9.7
Comercio 3140 3201 61 1.9
Servicios 7 055 7241 185 26
Por tamano de empresa
De 1 a 10 trabajadores 12 845 2448 -397 -3.1
De 11 a 50 trabajadores 1224 1195 -30 -24
De 50 a mas trabajadores 3268 3537 269 8.2
2. DESOCUPADOS 848 977 130 153
Il. POBLACION INACTIVA 7297 7753 455 6,2
lll. POBLACION EN EDAD DE TRABAJAR (PET) 25 482 25910 428 1.7
TASAS (en porcentaje)
Tasa de actividad (PEA / PET) 714 ¢
Ratio empleo/poblacion (PEA ocupada/PET) 68,0 66,3
Tasa de desempleo (PEA desocupada/PEA) 47 5.4

Nota: tomado de Banco Central de Reserva del Pert (2023), Memoria

La disminucion en la oferta laboral y la crisis econdmica ha ocasionado que la calidad

de vida de los peruanos entre en proceso de degradacién. En el ultimo estudio del Instituto de

Estudios Peruanos (2024), del total de encuestados, el 70% indica que no le alcanza el

ingreso; de ellos, al 34% el total del ingreso de su hogar no les alcanza y tienen grandes

dificultades. Solo el 5% del total indicé que les alcanza el salario y pueden ahorrar, aunque

no se especifica cual es el indice de ahorro.
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Figura9

Situacion econémica del hogar 2023

¢El salario o sueldo que usted recibe y el total del ingreso de su hogar...?* [leer opciones).

No les alcanza
Les alcanza I 70% l
30%

]

: 36%
25%
5%
Les alcanza bien Les alcanza justo sin No les alcanza y No les alcanza y tienen
v pueden ahorrar grandes dificultades tienen dificultades grandes dificultades

Nota: tomado de IEP (2024), Informe de opinién mayo 2024

La caida del empleo y por ende de oportunidades, la degradacion en la condicién de
vida en servicios basicos como salud, alimento y seguridad ocasionada por la crisis
econdmica y politica ha llevado al 42% de peruanos plantearse la idea de migrar. Entre
aquellos que tienen intenciones de migrar, el 64% planea quedarse a vivir fuera del Perd. Sus
razones principales se relacionan con la situacion econémica del pais y la busqueda de mejora
en la situacion econdmica y laboral personal (Instituto de Estudios Peruanos, 2024).
Figura 10

IEP: Intenciones de migrar

¢Y se iria para solo un tiempo o quedarse a vivir fuera de Per(?

Ambito Macrozona Sexo Edad Nivel socioeconémico
e Total -
2024 ':;‘ w’:f;":o ::’a‘: :':: Notte Centro  Sur  Oriente | Hombre Mujer | 18224 25239 40a+ |NSEA/B NSEC NSED/E
Solo por un tiempo 31% 38% 32% 14% | 38% 29% 18% 34% 20% 31% 31% 29% 35% 29% 32% 40% 25%
Para quedarse a vivir = = 3 g o
foeta i Part 64% 59% 64% 76% | 59% 68% 77% 60% 70% | 63% 67% | 66%  61% 66% | 65% 57%  69%
NS/NP 5% 3% 4% % | 3% 3% 4% 6% 1% 6% 3% 5% 4% 5% 3% 4% 6%

Nota: tomado de IEP (2024), Informe de opinién mayo 2024



Figura 11

IEP: razones para migrar
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¢Cual es la principal razon por la que se iria de Pert en los proximos tres afios? [respuesta espontaneal.

Situacion econdmica del pais

Mejorar su situacion economica y laboral
Delincuencia e inseguridad en el pais

Estudios

Situacion politica del pais

Mejores oportunidades / mejorar calidad de vida
Otra razon

NS/NP

Eee——=——————a3 33%
T 28%
I /%

EE. 6%

. 5%

. 4%

W%

I 16%

Nota: tomado de IEP (2024), Informe de opinién mayo 2024

En febrero de 2024 se registraron 120 conflictos sociales, la mayoria relacionada con

la mineria e hidrocarburos, lo cual generd retraso de proyectos importantes para el

crecimiento de los indicadores macroecondmicos nacionales. Estos conflictos estan

principalmente vinculados a los impactos negativos en el medio ambiente que genera la

mineria, como la contaminacion del agua y del suelo, y el incumplimiento de compromisos

sociales y ambientales por parte de las empresas mineras (Defensoria del Pueblo, 2024).
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Figura 12
Peru: Conflictos socioambientales, segun actividad, febrero 2024

(Ndimero de casos)

Actividad

TOTAL 120 100.0%
Mineria 78 65.0%
Hidrocarburos 28 23.3%
Otros 6 5.0%
Residuos y saneamiento 5 4.2%
Agroindustrial 1 0.8%
Energia 1 0.8%
Forestales 1 0.8%

Nota: tomado de Defensoria del Pueblo (2024), Reporte Mensual de Conflictos Sociales N.°
240 Febrero 2024

Fuerzas tecnoldgicas y cientificas (T). Segun DataReportal, a inicios del 2024 hubo
25.78 millones de usuarios de internet en Per cuando la poblacion con acceso a internet
representd el 74.7 %. El estudio también indica 24.05 millones de usuarios en redes sociales,
el 69.7% total de la poblacion y la conexién de 37.90 millones de celulares moviles,
representando el 109.8% del total de poblacién. De este modo, los usuarios de internet
incrementaron en 247,000 nuevos usuarios entre enero de 2023 y enero de 2024, aumentando
en 1.0%. Ademas, la velocidad de media maévil incremento en 0.79 Mbps, incremento del
4.8%, y el internet fijo en 28.12 Mbps, 42.7% mas que el periodo anterior (DataReportal,
2024).

Cabe sefialar que para este 2024, segun las expectativas del Jaime Montenegro, lider
del Centro de Transformacion Digital de la Camara de Comercio de Lima, recogida por
Forbes, “el comercio electronico registrara un movimiento econdémico superior a los
US$23,000 millones, lo que va a representar un crecimiento de 15% respecto al afio anterior

(US$20,000 millones), a pesar que el afio anterior, segiin la misma fuente 20°000,000 de
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peruanos realizaron compras online evidenciando un incremento del 30% respecto al afio
anterior” (Forbes Perd, 2024).

Fuerzas ecoldgicas y ambientales (E). Se determina gases de efecto invernadero
(GEI) a aquellos almacenados en la atmosfera terrestre los cuales absorben la radiacion
infrarroja arrojada por el Sol. De este modo, incrementan y retienen el calor en la atmosfera.
En otras palabras, son gases ubicados en la region atmosférica que dan lugar al efecto
invernadero. Este fendmeno se produce de modo natural, mas la actividad industrial puede
afectar el ciclo natural de este proceso. Los GEI producidos por la industria se distribuyen en
dioxido de carbono, metano, 6xido nitroso, clarofluorocarbonos y hexafluoruro de azufre.

Segun estudios realizados por el MINAM (2009), Pert es el tercer pais mas
vulnerable a los riesgos climatico. Muestra de ello es la vulnerabilidad de los glaciales, las
inundaciones provocadas por el Fenémeno del Nifio (FEN) y cambios en la temperatura de la
tierra. Las consecuencias son sequias en la sierra, huaycos y deslizamientos. La costa es una
de las zonas mas afectadas por el FEN no solo por la escasez de agua y sequia que produce,
ya que también afecta la infraestructura vial y el cultivo y la pesca. EI FEN afecta a la
mineria ya que produce pérdida de conexion por la obstruccion de carreteras y vias
ferroviarias, lo cual imposibilita el transporte de materia prima y produccion. Esto constituye
serios obstéaculos para ejecutar las operaciones de extraccion de mineral por las fuertes lluvias
y neblina. A la manufactura no primaria, el FEN afecta por el cierre de vias que ralentiza
produccidn, al impedir traslado de insumos, como también dafios a las fabricas y
paralizaciones y menor demanda de productos (Ministerio del Ambiente, 2009).

En conclusién, el entorno gubernamental se presenta como adverso, pero con
mecanismos para la defensa; lo mismo sucede con las expectativas econdmicas, cuya caida se
explica por el declive del PBI, la competitividad y los impactos del fendmeno del nifio. Las

condiciones de vida, el contexto social y politico se detectan como degradados, lo cual puede
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producir migracion masiva y falta de mano calificada. No obstante, el crecimiento de
comercio electronico y expansion del uso de internet puede generar nuevas oportunidades.

2.1.2. Oportunidades y Amenazas

El andlisis de la matriz MEFE, que incluyé la ponderacion de cada factor, arroj6é un
puntaje de 2.79, lo cual indica que la empresa se encuentra por arriba del promedio (2.5
segun esta metodologia) en su capacidad de respuesta y en el manejo de factores externos a
su industria (ver Tabla 1). Los indicadores se escogieron a partir de la informacién del
analisis del contexto y la situacion de la empresa. La asignacion del valor se realiz6 tomando
en cuenta la especialidad o el giro de su negocio, produccion, venta y distribucion de gases

industriales (Linde Perd, 2024)

Tablal
Matriz MEFE
Factores determinantes Peso Valor Ponderacién
Oportunidades
1 Reactivacién de la mineria 0.13 4 0.52
2 Impulso del Estado en el sector salud 0.12 3 0.36
3 Perspectiva de crecimiento 0.08 3 0.24
4 Tratado de libre comercio 0.05 4 0.2
5 Regulaciones ambientales 0.05 2 0.1
Amenazas
1 Crisis econdmicay politica 0.14 3 0.42
2 Desastres naturales, cambio climatico 0.14 2 0.28
3 Desconfianza de inversionistas 0.09 3 0.27
4  Regulaciones gubernamentales 0.1 2 0.2
5 Conflictos sociales 0.1 2 0.2
Total 1 2.79

Nota: 4, responde muy bien; 3, responde bien; 2, responde promedio; 1, responde mal
2.2. Analisis del Sector Industrial

El andlisis interno del sector industrial se llevara a cabo de acuerdo con la
metodologia propuesta por M. Porter. El autor propone el analisis de cinco fuerzas
competitivas que determinan la rentabilidad de un sector y se transforman en los elementos

mas importantes para la elaboracion de la estrategia en la toma de decisiones (Porter, 2008).
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Estas cinco fuerzas se determinan a partir de la amenaza de nuevos entrantes, de los
productos o servicios substitutos; del poder de negociacion de los proveedores y de los
compradores; por ultimo, a partir de la rivalidad entre los competidores existentes.
Figura 13

Las cinco fuerzas que le dan forma a la competencia del sector

Amenaza
de nuevos
entrantes
Rivali-
A:::::::O‘:e dad entre los P?de.r’de nego-
o servicios » competidores « ciacion de los
substitutos existentes compradores

1

Poder de
negocia-
cion de los
proveedores

Nota; tomado de Porter (2008)

2.2.1. Amenaza de los entrantes

La amenaza a nuevos entrantes refiere a la posibilidad de que haya nuevos
competidores, lo cual depende de la altura de las barreras de entrada existentes y de la
reaccién que nuevos competidores pueden esperar de los operadores ya establecidos (Porter,
2008). En la situacién actual, la amenaza de nuevos entrantes en la industria de gases (ver
Tabla 2) se ve influenciada, en primer lugar, por la gran inversion de activos requeridos para

iniciar operaciones. Las instalaciones de una instalacion licuefaccion de gas natural, por
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ejemplo, oscila entre 12,2 y 53 millones de délares (Sheykin, 2024) e iniciar un negocio de
plantas de oxigeno entre 250,000 y 2 millones de dolares (BPT Team, 2024). Paralelamente
los principales requerimientos para operar en la industria de gases quimicos son las plantas
ASU para la conversion del aire en gases industriales, quimicos e ingenieros como personal
especializado en constante capacitacion. Por otro lado, el sector analizado se caracteriza por
estar dentro de lo que se conoce como economia de escala: a mayor produccion, menor costo
medio del producto elaborado, el cual brinda ventajas competitivas a las empresas ya
establecidas, derivadas de sus recursos y experiencia. Otro factor a tomar en cuenta es el
historial de pugnas judiciales entre empresas del sector con entidades del gobierno causadas
por nuevas normativas (Ministerio de la Produccidn, 2021). Lo cual demuestra una politica
con antecedentes conflictivos.

Tabla 2

Determinante de la Amenaza de los Entrantes

Amenaza de entrada Peso Puntaje Ponderacién
1 Requisitos de capital 0.25 4 1
2 Economiade escala 0.25 3 0.75
3 Ventaja competitiva 0.25 3 0.75
4  Costos por cambiar de proveedor 0.1 3 0.3
5 Politicas gubernamentales restrictivas 0.1 2 0.2
6 Acceso alos canales de distribucidn 0.05 2 0.1
Total 1 3.1

Nota: Adaptado de Porter (2008).

2.2.2. Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores es la capacidad de estos de cobrar precios
mas altos por sus productos (Porter, 2008). Respecto a ello, Linde se caracteriza por generar
sus propios gases por medio de las plantas ASU que posee, por lo que no requiere un
proveedor de gases industriales en altos volimenes (Linde, s.f.). No obstante, la empresa esta
en constante requerimiento de sistemas de llenado y compromete la adquisicion constante de

valvulas y cilindros. Ademas, se ve en la necesidad de intermediar el servicio de transporte y



21

tercerizar los de limpieza y seguridad al ser actividades de soporte para el core del negocio
(Zavaleta, 2024). Si bien la empresa recurre a importar la mayoria de sus maquinarias y
accesorios, no se registra en los dltimos afios un cambio dréastico en el tipo de cambio, por lo
que las fluctuaciones del délar no influyen en sus adquisiciones ni en sus operaciones de
financiamiento (Banco Central de Reserva del Perd, 2023).

Tabla 3

Determinantes del Poder de Negociacién de Proveedores

Poder de negociacion de proveedores Peso Puntaje Ponderacién
1 Costo por cambio de proveedor 0.3 4 1.2
2 Dependencia del proveedor para los ingresos 0.25 3 0.75
3 Diferenciacidon de los productos del proveedor 0.25 3 0.75
4 Diversidad de proveedores 0.15 4 0.6
5 Sus productos substitutos 0.05 2 0.1
Total 1 34

Nota: Adaptado de Porter (2008)

2.2.3. Poder de negociacién de los compradores

El poder de negociacion de los compradores indica la capacidad de los clientes de una
corporacion a reducir el precio del producto a adquirir y hacer que los participantes se
enfrenten entre si (Porter, 2008). Los compradores de Linde se caracterizan por requerir
servicios de quimicos en su estado liquidos o gaseosos, accesorios o servicios de instalacion
de tuberias o plantas y asesoria en la adquisicion del producto adecuado (Linde Peru, 2024).
Los mayores consumidores de Linde son empresas en el rubro mineria, manufactura
(metales), salud y alimentos, sectores que requieren alta especializacion en sus
requerimientos (Linde US, s.f.). Es importante considerar que los productos principales que
ofrece Linde son estandares, ya que se guian por normativas legales o de funcionamiento, no
obstante, los afios de experiencia de la empresa en el sector (ver Tabla 4).
Tabla4

Determinantes del Poder de Negociacién de Compradores

Poder de negociacion de compradores Peso  Puntaje Ponderacién
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Importancia de producto para la operacion del 0.35 4 1.4
cliente

Costos de cambio 0.2 3 0.6
Competencia de productos sustitutos 0.15 3 0.45
Volumen de los compradores 0.2 2 0.4
Capacidad de integrar hacia atras 0.1 2 0.2
Total 1 3.5

Nota: Adaptado de Porter (2008).

2.2.4. Amenaza de los sustitutos

Esta amenaza se genera cuando un substituto realiza la misma tarea o una parecida al
producto de un sector por medio de distintas maneras (Porter, 2008). En el caso presente, la
amenaza de los substitutos (ver Tabla 5) se revela en la accesibilidad y disponibilidad de
productos alternativos que cumplen las mismas funciones que el producto que substituyen. El
substituto principal del oxigeno es el gas natural al ser un combustible mas eficiente para
hornos y quemadores, ademas de ser un agente importante para la transicion energética
(BBVA, 2024). Otro substituto importante es la elaboracion y promocion de oxigeno de
menor pureza (93%) frente al ofrecido por Linde, cuyo oxigeno alcanza el 99.5% de pureza
(Presidencia de la Republica del Pert, 2021). Otras alternativas a tomar en cuenta que ofrecen
los competidores son los gases inertes como el nitrégeno, el argon, nedn o el helio (Air
Liquide, 2024) y los refrigerantes con bajo potencial de calentamiento atmosférico (Motorex,
2023).
Tabla5

Determinantes de la Amenaza de Substituto

Amenaza de substituto Peso Puntaje Ponderacidn
1 Disponibilidad de Substitutos 0.3 4 1.2
2 Precio Relativo de los Sustitutos 0.25 3 0.75
3 Desempeiio de los Sustitutos 03 2 0.6
4 Costos por Cambio a Sustitutos 0.1 2 0.2
5 Capacidad de innovacion de substitutos 0.05 2 0.1
Total 1 2.85

Nota: Adaptado de Porter (2008).
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2.2.5. Rivalidad de los competidores

La rivalidad entre competidores se da cuando hay alta intensidad en la manera en la
cual las empresas del mismo sector contienden por liderazgo, mejores precios y expansion
(Porter, 2008). En el caso de Linde Peru, se caracteriza por la competencia entre empresas
que brindan servicios de gases industriales o tecnologia e industria. Entre los competidores
principales de Linde se encuentra: Atlas Copco, si bien no es competidor directo, provee
recursos industriales para la elaboracién de aire comprimido y gases industriales (Atlas
Copco, s.f.); Oxyman, competencia directa pero limitada; Air Productos, mayor competencia;
y Velpon, importadora y distribuidora de gases industriales (Velpon Pera, 2025).
Tabla 6

Determinantes de la Rivalidad entre Competidores

Rivalidad entre competidores Peso Puntaje Ponderacién
1 Cantidad de competidores en el mercado 0.2 4 0.8
2 Costos de produccion 0.25 3 0.75
3 Diversificacién de productos y servicios 0.18 4 0.72
4 Sostenibilidad, desarrollo e innovacion 0.2 2 0.4
5 Estrategia de llegada al cliente 0.17 2 0.34
Total 1 3.01

Nota: Adaptado de Porter (2008).

Como se muestra, la compafiia tiene buen desempefio en todos los indicadores:
amenaza de entrantes con 3.1, amenaza de proveedores con 3.4, amenaza de compradores con
3.5, amenaza de sustitutos con 2.85 y la amenaza de competidores con 3.01, todos los cuales
superan el promedio de 2.5 puntos requerido para el buen desempefio. Esto se debe a la
diversidad y constante actualizacién de productos y servicios que ofrece, ademas del know
how que ha desarrollado por los afios operando en el mercado. Por ello se considera que el

analisis de las fuerzas de Porter fue favorable a la compafiia.
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2.3. Analisis del Contexto Interno de la Empresa

2.3.1. Analisis AMOFHIT

Administracion (A). Linde cuenta con una estructura Vertical cuyo principal
representante es la Gerencia General, en la cual recaen las decisiones mas importantes de la
organizacion, y que a su vez lidera y coordina con las demas gerencias estratégicas: las
gerencias de Distribucion, Operaciones, Adquisiciones y Ventas. Las diferentes areas estan
conformadas por Las Gerencias de Productividad y Calidad, Ventas, Operaciones,
Distribucion y Operaciones Packaged, Proyectos y Asistencia al cliente, Adquisiciones y
Almacén, Administracion y Finanzas, Seguridad, Salud y Medio Ambiente, Recursos
Humanos y Asuntos Legales. Las distintas areas administrativas (ver Figura 14), cumplen un
rol fundamental en la coordinacién de las operaciones en todas las unidades de negocio. A
continuacion, se detallan algunas funciones de las areas de Linde Peru:

e Gerencia de recursos Humanos: Esta Gerencia es la encargada de realizar el
reclutamiento, la gestion del talento humano y la capacitacion de los
reclutados a la empresa. Esto implica elaborar programas de desarrollo
profesional, evaluacion continua del desempefio, planificacion de la fuerza

laboral y el desarrollo de politicas de recursos humanos (Linde, 2016).



Figura 14
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e Gerencia de Administracion y Finanzas: La administracion financiera de Linde
se encarga principalmente de la optimizacion del capital, gestionar los riesgos
financieros, elaborar informes financieros, realizar el analisis de los costos y
gestionar de manera éptima el presupuesto. Esto implica que la empresa se
encuentra en la capacidad de usar sus recursos de manera eficiente y poder
lograr una sélida posicion financiera. (Linde, 2012).

e Gerencia de Proyectos y Asistencia al cliente: En la cartera de proyectos de
Linde se encuentran proyectos de gran magnitud relacionados a la ingenieria,
instalaciones de almacenamiento y distribucion que abastecen los pedidos de
todos los clientes, a la construccidn de plantas de produccién de gases. El area
de proyectos es la que se encarga directamente de la planificacion, ejecucion y
cierre, que se cumpla con los plazos y el presupuesto establecido.

e Gerencia de Asuntos Legales: Debido a que el radio de operacion de Linde
involucra la presencia en otros paises y distintos sectores industriales. El area
legal es la encargada de brindar el asesoramiento necesario para que se puede
garantizar el cumplimiento de las distintas regulaciones tanto locales como
internacionales en aspectos como Calidad, Salud, Medio Ambiente y Seguridad
Laboral.

Marketing y Ventas (M). Los principales aspectos a considerar serian los siguientes:

e Analisis de Desemperio: El departamento de Marketing de Linde analiza 'y
monitorea el rendimiento de diversas campafias publicitarias utilizando las
métricas de tasas de conversion y satisfaccion del cliente, el reconocimiento de
la marca y el retorno de la inversion (ROI). Con ello se encuentra en la
posibilidad de realizar ajustes en las tacticas y estrategias publicitarias para

mejorar los resultados. (Linde, 2020)
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Relacion con los clientes: Establecer y mantener relaciones sélidas con los

clientes es una de las principales caracteristicas de Linde. Esto incluye brindar
soluciones personalizadas que agreguen valor a las operaciones, proporcionar
soporte técnico adecuado y comunicacion regular con los clientes con el fin de

obtener un conocimiento de sus necesidades y feedback del servicio.

Gestion y Marca: La reputacion de la marca Linde es gestionada por el
departamento de Marketing. Esto implica la garantia que todas las
comunicaciones y actividades estén alineadas con los valores e identidad de la
marca, la proteccion de la propiedad intelectual y el desarrollo e

implementacion de estandares de la marca.

Promocion y Publicidad: Linde elabora estrategias de promocion y publicidad
para incrementar la visibilidad de la marca e incrementar la demanda de los
productos y servicios que ofrece. Estas actividades incluyen camparias
publicitarias en medios tradicionales y digitales, uso de Marketing de contenido

y redes sociales y participacion en ferias comerciales y eventos de la industria.
Desarrollo de Productos y Servicios: En base a la investigacion del mercado, el
equipo de marketing colabora con el equipo de I+D para generar nuevos
productos y servicios que satisfagan las necesidades y expectativas de los
clientes. Esto puede involucrar la adopcion de tecnologia de punta y soluciones
personalizadas para clientes especificos.

Investigacion de mercado: En Linde, el equipo de Marketing realiza
investigacion de mercado con la finalidad de comprender las necesidades,
preferencias y comportamientos de los clientes en las diferentes industrias y
regiones. Esto amerita un profundo analisis de la demanda de gases industriales

y la identificacion de nuevas oportunidades de mercado.
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Operaciones y Logistica (O). Linde Pert SRL tiene que 3 lineas principales de
produccion y atencion a sus clientes: Packed, que son los gases envasados en cilindros para
los clientes de menor tamafio como talleres mecanicos y laboratorios de analisis clinicos. Los
liquids, que son los gases que pasaron por el proceso de licuefaccion y se volvieron liquidos y
que son destinados para clientes de mediano tamafio mediante el suministro de reservorios
criogénicos moviles hasta los tanques de los clientes. Finalmente, On Site, destinados para los
grandes consumidores de consumo continuo y cuyo suministro se ejecuta mediante
estructuras de tuberias que conducen los gases hasta las instalaciones del cliente.

El proceso de compra inicia al sustentar la necesidad por cada area usuaria, lo cual se
solicita a su jefe inmediato y es aprobado el requerimiento. Esta necesidad se eleva al area de
compras con las especificaciones para que se tenga claro desde el inicio lo que se debe de
comprar. Todas las areas envian los requerimientos en diferentes fechas y el area de compras
va consolidando las necesidades y procede a armar su requerimiento final luego de filtrar el
stock en almacén y en transito (si lo hubiere). (Linde , 2021)

Cuando se termina de atender los requerimientos, el area procede a comunicar a los
usuarios, las fechas probables de llegada a almacén para que se pueda solicitar posteriormente
su entrega. Estas fechas no siempre son las mas convenientes.

Por otro lado, el area de almacén procede a preparar los espacios necesarios para la
recepcion de los materiales pues, a pesar de existir fechas probables de llegada, no siempre se
cumplen. Dentro del area de almacén no se ha logrado implementar metodologias de trabajo
eficiente: las 5s, analisis de inventarios AB 0 mapeo de Layout. Las personas operan de
acuerdo a lo urgente y no analizan lo que histéricamente se va elaborando. (Linde, 2020)

A pesar de realizarse los inventarios programados y cumplir en las fechas indicadas,
los informes que se elevan para conocimiento de la alta gerencia no se consideran para

decidir sobre las recomendaciones que elabora el personal responsable. Por este motivo,
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existen materiales que acumulan dias sin movimiento sin tener claro aun su consumo (Linde ,
2021).

La oportunidad de compra de bienes y servicios se realizan por 2 razones: reposicion
de inventarios y gestion real de compras. En este escenario el area de Compras podria trabajar
conjuntamente con el &rea comercial para revisar a detalle las estimaciones de produccion y
poder armar el presupuesto del area.

Proceso de reposicidn de inventarios. Para la reposicion de bienes y servicios, existen
procesos de compras establecidos para asegurar que los productos comprados estén
conformes con los requisitos especificados. La descripcion de estos procesos se documenta
en el “Procedimiento de Compras”. Este procedimiento esta enmarcado dentro del mapa de
proceso de la gestion de calidad (ver figura 15).

Cada jefe de Area a partir del analisis de sus procesos, de las especificaciones del
producto y de las experiencias previas, identifica de manera aislada los Insumos y Servicios
Criticos, es decir, aquellos que influyen directamente en la calidad del producto o que pueden
alterar algun aspecto o riesgo controlado. Los jefes de area coordinan con el jefe Logistica
para incluir los recursos criticos identificados en el Listado de Recursos Criticos y
Proveedores Aprobados.

La evaluacidn de proveedores se realiza de acuerdo con el procedimiento “Evaluacién
de Recursos Criticos y Proveedores™ el cual describe el mecanismo de evaluacion, seleccion
y reevaluacion a los proveedores de bienes y servicios que afectan al Sistema de Calidad. El
responsable de la evaluacion y seguimiento del desemperfio de los proveedores es el Jefe
Logistica, quien tiene a cargo al grupo de compradores y rinde cuenta de la gestion a las

demaés areas usuarias (a nivel de jefaturas).



Figura 15

Diagrama de la Interaccién de Procesos

Diagrama de Interaccion de Procesos
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Nota. Adaptado de Mapa de Gestion de Procesos, Linde 2022.

Proceso de las Compras. Los documentos de compras utilizados por Linde Peri SRL

estan identificados en el “Procedimiento de Compras”. La informacion contenida en estos

documentos de compras puede incluir, cuando sea apropiado:

e Requisitos para la aprobacion del producto,

equipos.

procedimientos, procesos y

e Requisitos para la calificacion del personal (requisitos de experiencia,

capacitacion, habilidad, etc.).

e Requisitos relacionados a los bienes, equipos y servicios comprados.

e Requisitos de la operacion de los equipos o bienes comprados.

e Requisitos del Sistema Integrado de Gestion.
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Los documentos de compras son revisados por los responsables identificados en el
procedimiento “Procedimiento de Compras”, antes de comunicarselo al proveedor. Los
productos criticos adquiridos de proveedores externos son verificados con el fin de asegurar
que cumplan con las especificaciones descritas en la Orden de Compra segun lo descrito en
los procedimientos “Manejo de Entradas al Almacén Central”, “Inspeccion y muestreo de
insumo, materia prima o material de empaque y acondicionamiento, “Recepcion de insumos
quimicos” y “Manejo de Material de Acondicionamiento”.

Los servicios criticos son verificados por el solicitante que pidié el servicio con el fin
de asegurar que cumplan con las especificaciones descritas en la Orden de Compra. Cuando
Linde Pert SRL requiera llevar a cabo la verificacion en las instalaciones del proveedor, se
incluird como parte de la informacion de compra las disposiciones para la verificacion y los
métodos para liberar el producto, segun lo establecido en el procedimiento “Procedimiento de
Compras”. Como se puede apreciar en la Figura anterior, los procesos se dividen en 3:
estratégicos, operativos y de soporte.

Procesos Estratégicos. Donde se desarrollan actividades en las que se involucra la
aprobacién de la alta gerencia como el desarrollo de proyectos propios, instalacion de nuevas
plantas. También se toman decisiones sobre inyecciones de capital, desarrollo de proyectos
para nuevos clientes a nivel nacional y financiamiento. Se trabajan presupuestos con el
encargado de Finanzas para ver la viabilidad de los proyectos y su retorno de la inversion.

Procesos Operativos. Son actividades que se desarrollan hacia los clientes: ventas
proyectadas, toma de pedidos, uso de aplicaciones y tecnologias, procesamiento de los
pedidos, atenciones y entrega final de pedidos. Siempre acompafiando con el soporte tecnico
y de post venta.

Procesos de soporte. A través de las areas de apoyo legal, responsable de la

elaboracion de contratos que brinden seguridad a la contratacion de bienes y servicios. El
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area de contabilidad esta encargada de registrar oportunamente la informacion financiera y
econOmica con la finalidad de proporcionar informacion relevante para la toma de decisiones
a tiempo. El area de créditos evalua a los clientes actuales, vigentes y potenciales para
mantener un adecuado sistema de cobranza y aprobacion de lineas de crédito para no detener
las atenciones. El &rea de mantenimiento brinda el cuidado preventivo, correctivo y
predictivo de las maquinarias y equipos. El area de recursos humanos, que vela por el buen
clima laboral y el cumplimiento de los beneficios sociales y directos que son entregados a los
colaboradores. Seguridad ocupacional y medio ambiente, quien brinda la seguridad al
trabajador al momento que desarrolla la funcién en la jornada de trabajo, asi como las
recomendaciones para éste fuera del centro de trabajo. TI por su parte, mantiene y asegura la
continuidad de las labores en la empresa mediante el uso de los sistemas empleados en la
empresa.

Finanzas y Contabilidad (F). La empresa durante el periodo de 2021 a 2023 las
ventas se han ido incrementando afio a afio en un 10-11%, generalmente apoyado por la
reactivacion del sector minero, gases industriales como el Oxigeno, Argon, gas carbdnico
retoman sus niveles de produccion previos al 2020. Caba resaltar que estos gases hacen un
gran volumen de ventas con el contraste que genera pocos margenes de utilidad. Los Estados
de Resultado (ver Tabla 7) muestra el desempefio del afio 2021 al 2023, el cual detalla un
crecimiento constante, debido a la activacién de muchos clientes posterior a la pandemia,
periodo en el cual la empresa dedicd la produccion al sector medicinal exclusivamente. A
partir del 2021, se viene impulsando la produccion de otros gases de mayor margen como el
acetileno, Aire medicinal, eil-5, nitrogeno gas y stargold (gas de soldadura) y gases de
laboratorio. Sin embargo, problemas con la atencion de pedidos hacen que este grupo de

gases no puedan aportar el margen que la compaiiia requiere. En planta hay muchos cilindros
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paralizados (en espera de algun repuesto) que no rotan (no se facturan) ocasionando pérdida
de ventas, pérdida de confianza del cliente y deterioro de la marca.

Los costos estan dados por actividades de importacion de repuestos (valvulas,
cilindros) y gases traidos de la sede en Estados Unidos (carburo, 6xido nitroso, metano) y
otros de fabricacion. Los costos sugieren tendencia al alza en el porcentaje de los costos
respecto a las ventas, los cuales van de 53% al 58% en el rango de tres afios (2021 al 2023),
junto con una tendencia a la baja de la utilidad neta en 3 puntos porcentuales en el mismo
rango de afios, que va del 10% al 7%, sugieren posibles problemas operativos y pérdida de
competitividad.

Tabla7
Estado de Resultados 2021-2023

Cifras en soles

Afo 2021 2022 2023
Ventas 290°580,062 322'856,661 355'873,612
Costo de Ventas 155°232,872 178°236,121 206’281,452
Utilidad Bruta 135°347,190 144°620,540 149'592,160
Gastos de Administracion 88°364,182 95°236,128 106’412,365
Utilidad operativa 46°983,008 49°384,412 43’179,795
Gastos financieros 3'845,699 4°128,548 5'523,681
Utilidad o pérdida antes de participacion 43°137,309 45°255,864 37'656,114
Impuesto a la Renta 12°941,193 13'576,759 11'296,834
Utilidad Neta 30°196,117 31°679,105 26'359,280

Liquidez. Liquidez indica la capacidad de la compafiia para que pueda cumplir sus
obligaciones financieras de corto plazo con sus activos corrientes. La empresa ha mantenido
una buena liquidez a lo largo de los afios, con una razon corriente que aumenté
significativamente en 2022 (3.03) y se mantuvo en un nivel saludable en 2023 (2.89). Esto
indica que la compaiiia es lo suficientemente solida con capacidad para cubrir sus pasivos

corrientes con los activos corrientes disponibles. La liquidez se calcula segun:



Total activo corriente

Razén Corriente =

Total pasivo corriente
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Tabla 8

Liquidez
Ano 2021 2022 2023
Razén Corriente 1.25 3.03 2.89

Solvencia. La solvencia es la capacidad de la corporacion para cumplir sus

obligaciones o hasta qué punto la empresa estd endeudada. La Razon de Endeudamiento se

mantuvo relativamente baja, oscilando entre 0.15 y 0.18 durante los tres afios analizados. Este

nivel bajo de endeudamiento sugiere que la empresa no depende en exceso de la financiacion

externa y tiene una estructura de capital sélida.

Razbén de Endeudamiento =

Total pasivo

Total activo

Tabla9

Solvencia
Ano 2021 2022 2023
Endeudamiento 0.18 0.14 0.13

Tabla 10

Estado de Situacion Financiera 2021-2023
Activo 2021 2022 2023
Cajay Bancos 17°033,900 38'812,850 48°523,641
Clientes 2'575,650 13°525,521 15°232,892
Otras cuentas del activo no corriente 1°238,762 1°589,436 2°725,385
Total Activo Corriente 20°848,312 53'927,807 65°481,918
Inmueble Maquinaria y Equipo 85'696,125 84'982,4381 129°415,570
Depreciacion y Amort. acumulada 8°569,613 8°512,536 11°440,406
Total Activo no Corriente 77°126,512 876°469,902 117°975,164
Total Activo 97°974,824 130°397,709 183°457,082
Pasivo 2021 2022 2023
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Tributos por Pagar 16°008,517 16°835,977 21°485,193
Proveedores 408,125 625,282 802,955
Cuentas por Pagar Diversas 205,689 329,826 341,876
Total del Pasivo Corriente 16'622,331 17°791,085 22°630,024
Deudas a Largo Plazo 428,185 325,691 289,618
Beneficios Sociales 305,125 288,691 291,158
Total del Pasivo No Corriente 733,310 614,382 580,776
Total Pasivos 17°355,641 18°405,467 237210,800
Patrimonio 2021 2022 2023
Capital 2'564,185 2°258,139 3'152,899
Resultados Acumulados 47°858,881 78°054,998 109°734,103
Resultado del Ejercicio 30°196,117 31°679,105 47°359,280
Total Patrimonio 80°619,183 111°992,242 160°246,282
Total Pasivo y Patrimonio 97°974,824 130°397,709 183°457,082

Rentabilidad sobre los Activos (ROA). Es el rendimiento sobre los activos o, en otras

palabras, la medicion de la eficiencia de los activos por parte de la empresa. La compafiia ha
logrado mantener un alto nivel de eficiencia en la utilizacién de sus activos, ya que su ROA
oscila entre 24% en 2022 y 26% en 2023. Esto indica que los activos de la empresa estan

generando un rendimiento sustancial, contribuyendo a la rentabilidad global.

Utilidad neta
ROA = i X 100%
Total activos netos

Rentabilidad sobre el Patrimonio (ROE). Es el rendimiento sobre el patrimonio o la
capacidad de la compafiia en generar beneficios a partir del capital de accionistas. EI ROE de
la empresa ha sido alto al superar el 27% en todos los afios analizados, habiendo alcanzado
30% en 2023. Este rendimiento indica que la compafiia esta generando altos retornos sobre el

capital aportado por los accionistas, lo que es un fuerte indicador de valor para los inversores.

Utilidad neta

_ X 100%
ROE = Patrimonio neto 0




36

Tabla 11

ROA y ROE de Linde Peru

Afio 2021 2022 2023
ROA 0.31 0.24 0.26
ROE 0.37 0.28 0.30

En conclusion, la compariia ha demostrado un rendimiento financiero robusto en los
altimos tres afios, con una gestion eficiente de activos y pasivos, una baja dependencia de la
deuda, y una capacidad destacada para generar beneficios a partir del capital de los
accionistas. Sus mayores fortalezas se ubican en los ratios analizados. Estos factores sugieren
una empresa bien gestionada con una base financiera sélida.

Recursos Humanos (H). La cantidad de empleados en Linde es de 264 empleados a
nivel nacional entre su mas de 10 unidades de produccion y 3 unidades de negocio: bulk,
packaged y onsite. El personal de planta de produccion es contratado de manera temporal
para cubrir vacaciones. Cada puesto de trabajo tiene una descripcion de cargo asociado a su
actividad dentro de los procesos de Linde. Las operaciones de soporte, como limpieza, son
servicios tercerizados principalmente por una sola empresa a nivel nacional. La convocatoria
se realiza generalmente de manera bianual.

Innovacion y Tecnologia (I). Linde apuesta en crear soluciones innovadoras que se
adaptan a las necesidades de la industria y sus clientes. La empresa invierte
significativamente en investigacion y desarrollo (1+D) para disefiar nuevos productos y
mejorar los actuales. Su enfoque incluye el desarrollo de tecnologias sostenibles, como la
captura y reutilizacién de CO2, y soluciones avanzadas para la industria energética, como el
hidrogeno para la movilidad sostenible. Ademas, Linde apuesta por la digitalizacion de sus
operaciones Yy analitica avanzada para optimizar la produccion, mejorar la eficiencia

energética y aumentar la seguridad.
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Linde es conocida por aplicar tecnologias de ultima generacion en la produccion y
suministro de gases industriales. La empresa opera plantas altamente automatizadas que
producen una amplia variedad de gases, desde oxigeno y nitrogeno hasta gases especiales
para sectores como la electrdnica, salud y manufactura. También ha desarrollado sistemas
avanzados de suministro, asegurando un flujo continuo y seguro para sus clientes, mediante
tecnologias de gasificacion, separacion de aire y criogenicas. Ademas, Linde lidera en la
implementacién de soluciones de hidrdgeno, cubriendo desde su produccion hasta su
distribucion, posicionandose como un actor clave en el avance de tecnologia de la industria
nacional en maltiples campos (bebidas, mineria, analitica, entre otros).

2.3.2 Fortalezas y Debilidades

El andlisis actual de la matriz MEFI, demuestra que la empresa tiene una buena base
de fortalezas (3.00) pero también enfrenta debilidades criticas que necesitan ser abordadas
(1.15). La diferencia entre la suma total de fortalezas y debilidades (3.00 - 1.15 = 1.85)
sugiere que la empresa tiene una ventaja interna, aunque no dominante (ver Tabla 12). Dado
que algunas debilidades como los altos costos operativos y la dependencia de materias primas

tienen tanto un peso alto como un valor bajo, estas deberan ser prioridades clave en acciones

futuras.
Tabla 12
Matriz MEFI
Factores determinantes de éxito Peso Valor Ponderacion
Fortalezas
1 Altacapacidad de produccidn, tecnologia avanzada de envasado, y
capacidad de innovacién 015 3 0.45
2 Reputaciéonsdlida en el mercado, relaciones sélidas con clientes
industriales 015 3 0.45
3 Cumplimiento estricto de normativas, gestién de calidad certificada. 010 3 0.30
4 Ampliared de distribucion, diversificacién de productos, presencia
en multiples mercados. 015 3 0.45
5 Personal altamente capacitado, eficiencia operativa. 015 3 0.45
6 Capacidad financiera sélida, respaldo global. 010 3 0.30
7 Compromiso con la sostenibilidad, iniciativas verdes. 005 3 0.15
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8 Mantenimiento y monitoreo continuo, adaptabilidad a la demanda. 0.05 3 0.15
9 Alianzas estratégicas, capacidades de investigacion y desarrollo. 010 3 0.30
Subtotal 1.00 3.00
Debilidades
1 Altos costos operativos, altos costos de mantenimiento. 020 1 0.20
2 Dependencia de materias primas, repuestos importados. 025 1 0.25
3 Complejidad en la cadena de suministro, limitada capacidad de 0.15
almacenamiento de cilindros por el costo 1 0.15
4 Riesgos regulatorios, exposicidn a fluctuaciones econémicas. 005 2 0.10
5 Dependencia de grandes clientes 0.10 2 0.20
6 Sistemas de Tl obsoletos 015 1 0.15
7 Inversidn insuficiente en marketing, dependencia de latecnologiade  0.10
terceros. 1 0.10
Subtotal 1.00 1.15
Total 2.00 4.15

Nota: 4 fortaleza mayor, 3 fortaleza menor, 2 debilidad menor, 1 debilidad mayor

2.4. Conclusién

El presente capitulo ofrece un analisis exhaustivo del entorno externo e interno de la

empresa, empleando herramientas clave como el anlisis PESTE y el modelo de las cinco

fuerzas de Porter. A través del analisis PESTE, se identifican retos especificos, como la

regulacion gubernamental sobre la produccién de sustancias quimicas, que impacto
directamente a Linde al ser amonestada por presuntamente exceder la capacidad de

produccion de acetileno. Ademas, la caida en la competitividad del pais en el ranking global,

afecta sectores clave como la mineria y la manufactura, esenciales para los ingresos de Linde.

En el analisis de las cinco fuerzas de Porter (Porter, 2008), se subraya que la alta

barrera de entrada al mercado de gases industriales, debido a los requisitos de capital para

plantas ASU y la ventaja competitiva derivada de economias de escala actia como un fuerte
factor de proteccion para Linde contra nuevos entrantes. La empresa enfrenta competidores
como Atlas Copco y Air Products, pero con ventaja competitiva al tener la mayor
participacién en el mercado (ver figura 16). Por otro lado, existe una creciente amenaza de

sustitutos como el gas natural y oxigeno de menor pureza, que podria afectar la
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competitividad de sus productos. Aunque Linde produce sus propios gases, lo que reduce su
dependencia de proveedores, la necesidad constante de importar equipos y tecnologia
especializada sigue siendo un punto critico que requiere una gestion estratégica efectiva para
minimizar riesgos y costos.

Figura 16

Participacion en el Mercado

Participacion en el mercado de gases industriales
2022

m Linde Perd w Air Products Velpon OXYMAN = Distribuidores

Nota: Fuente IPSOS, Linde.

El anélisis interno mediante la matriz MEFI revela que Linde Per( cuenta con una
base solida de fortalezas al obtener el puntaje de 3.00, destacandose en la gestion de calidad,
la implementacion de tecnologia avanzada y las relaciones duraderas con clientes
industriales. Sin embargo, también enfrenta debilidades significativas, con puntaje de 1.15, en
areas como los altos costos operativos y la dependencia de accesorios importados. Estas
debilidades, que incluyen un elevado peso del 0.25 asignado a la dependencia de insumos
criticos, deben ser abordadas como prioridades estratégicas. La diferencia de 1.85 puntos
entre las fortalezas y debilidades indica que, aunque Linde posee una ventaja competitiva
interna, esta no es lo suficientemente fuerte como para garantizar una dominancia sostenida
en el mercado. Se subraya la necesidad de mejorar la eficiencia operativa y mitigar las

vulnerabilidades externas para asegurar un crecimiento competitivo y sostenible.
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Capitulo I11: Problema Clave

3.1 Metodologia de Trabajo

El presente capitulo utiliza la metodologia Design Thinking (Vianna, Vianna, Adler,
Lucena, & Russo, 2013) para abordar las necesidades, desafios y problemas de la compafiia.
Esta metodologia se fundamenta en examinar la cultura, los entornos, las experiencias y
habitos personales y la marcha en el dia a dia de las personas para sefialar los motivos de los
obstaculos y sus efectos por medio de interrogantes que permitan la aprehension o la
comprension del fendmeno (Vianna, Vianna, Adler, Lucena, & Russo, 2013). A
continuacion, se llevara a cabo la primera etapa del proceso, denominada Inmersion
Preliminar, la cual tiene como objetivo el entendimiento del problema a partir de la
identificacion de las necesidades de los actores involucrados, su andlisis y sintesis. Para ello,
se realizo una entrevista al area de Operaciones de pakaged, Distribucién y Logistica.
3.2 Lista de problemas

A continuacidn, se lista y detallan los problemas identificados:

3.2.1. Ineficiencia en el manejo de pedidos de venta

Las deficiencias parten de los pedidos de cilindros de gases industriales llenos, los
cuales afectan a los clientes ya que no pueden ser atendidos en su totalidad (ver Tabla 13). La
causa se manifiesta en que algunos estan paralizados en el area de mantenimiento de cilindros
en espera de repuestos importados. Estos cilindros deberian estar liberados con sus repuestos
en un plazo no mayor a 2 dias; no obstante, actualmente el tiempo promedio de un cilindro en
mantenimiento es de 87.8 dias para los productos de mayor rotacion. Se puede verificar que
estos cilindros paralizados a espera de repuestos representaron ventas el afio 2020 de

404,510.76 soles durante su periodo de espera (ver Tabla 14).



Tabla 13

Atencion de pedidos

Pedidos No Atendidos por

Ivieses Fealoos Iotales  Fealdos Atenaldo
Repuestos Comercial Distribucidn
Enero 2,575 2,344 167 24 42
Febrero 2,593 2,282 225 32 57
Marzo 2,567 2,388 130 18 33
Abril 2,559 2,252 222 31 56
Mayo 2,585 2,327 187 26 47
Junio 2,602 2,316 207 29 52
Julio 2,586 2,276 224 32 56
Agosto 2,562 2,358 148 21 37
Septiembre 2,595 2,440 113 16 29
Octubre 2,554 2,274 203 29 51
Noviembre 2,583 2,403 131 19 33
Diciembre 2,560 2,433 93 13 24
Total 30,921 28,093 2,050 290 517

41
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Tabla 14

Dias Promedio paralizado en Espera de Repuestos

Dias Cant. De Rotacion Cap. Precio Ineresos
Detalle prom. Cilindros Activo/Pr Prom./ de 8

Espera paraliz. od.(dias)  Prod(m3) Venta Anuales
Acetileno Cilindro 48 138 16 9 2210 83,387
STD
Aire Medicinal 34 60 7 9 5.10 12,827
21% V/V
Etil—5 13 15 7 8 15.70 3,402
Nitrégeno gas 76 65 3 10 6.40 92,988
Oxigeno Industrial 87 214 16 10 450 53,706
Stargold Tub. 122 160 15 10 12.40 158,201
Total 652 404,511

3.2.2 Inexistencia de control de inventarios

La gestion de compras de la compafiia no establece lineamientos claros sobre la
adquisicion de repuestos para el area de operaciones ni los criterios de evaluacion de
proveedores. Ademas de ello, la compra corporativa de la region genera quiebres de
inventarios, ya que espera juntar pedidos de varios paises para generar la compra y obtener
precios por economia de escala. EI comportamiento a lo largo del tiempo de los niveles de
inventarios de los principales repuestos (valvula para cilindros), indica que no hay puntos de
reposicion dptima ni stocks de seguridad (figuras 15 y 16).

Para la gestion de inventarios se tiene como control los niveles de inventarios que son
verificados solo por el &rea de operaciones que genera requerimientos de compra gestionados
por el area de logistica. El costo de produccion es también tomado de manera indirecta para
generar nuevos requerimientos, ya que, si se verifica que el costo es alto, se espera que los
precios bajen para realizar los requerimientos de compra. La compra, entonces, esta

supeditada al area logistica y a los precios de compra del mercado.
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Figura 17

Nivel de Inventario de Valvulas de Stargold

NIVEL DE INVENTARIO
VALVULAS STARGOLS

600

Figura 18

Nivel de Inventario de Valvulas de Oxigeno

NIVEL DE INVENTARIO
VALVULAS DE OXIGENO DE ALTA

600

-600

3.2.3. Subutilizacion de la capacidad de carga de los camiones
Actualmente Linde Pert SRL atiende los pedidos como parte de las actividades
diarias. El &rea comercial canaliza la informacién de pedidos hacia el &rea de produccion; sin

embargo, esta informacion no se anticipa. La finalidad de anticiparse es gestionar con las
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demas areas involucradas y asegurar que la produccién y distribucion se cumpla segdn las
proyecciones.

La falta de informacion o el anélisis de informacion parcial genera que los camiones
que se contratan y cumplen una ruta de distribucién no se llenen a su maxima capacidad, lo
cual conlleva a generar sobrecostos por reprogramaciones, atrasos en atenciones o la pérdida
del pedido. En otras palabras, baja productividad y eficiencia en el nivel de ocupabilidad de
los camiones, costo de transporte por unidad por km y/o ruta recorrida y nimero de viajes.

3.2.4. No existe proyeccion de abastecimiento sobre la demanda

Los prondsticos de ventas se ven afectados muy frecuentemente por ventas spot
(oportunas). Estas ventas generan un alto incremento de cilindros para mantenimiento, debido
a que deben tomar cilindros de un gas para pasarlo al servicio de otro, lo cual conlleva muy
comunmente al uso y cambio de repuestos de las valvulas.

3.3. Matriz de Jerarquizacion versus Beneficio

La matriz de jerarquizacién es una herramienta que proporciona una puntuacion de 0
a 4 en funcion al grado de beneficio y complejidad asociado (ver Tabla 15). Esta matriz
permite organizar y priorizar problemas segun su importancia y complejidad. Los problemas
que obtienen una puntuacidn alta en la escala de beneficio y baja en la escala de complejidad
se consideran prioritarios para resolver, ya que implican grandes beneficios con una relativa
facilidad de implementacion. Por otro lado, los problemas que reciben una puntuacién baja en
beneficios y alta en complejidad pueden requerir una consideracion mas detallada antes de
emprender cualquier accion, ya que su solucion podria no aportar beneficios significativos vy,
al mismo tiempo, podria ser dificil de implementar. La utilizacion de esta matriz permite a las
organizaciones enfocar sus esfuerzos y recursos en los problemas que ofrecen el mayor
retorno potencial en términos de mejoras en la calidad, y de esta manera, ser un elemento

esencial en la aplicacion efectiva de los principios de la Gestion de Calidad Total.
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Tabla 15

Escala de Jerarquizacion Segun Grado de Importancia

Escala Grado de Importancia
1-3 Sin importancia
4-5 Poca importancia
6-7 Medianamente importante
8-9 Importante
10 Muy importante

Nota: Lopez, M. (2014)

Como se visualiza en la Tabla 16, la ineficiente gestion de pedidos se muestra como el
problema con mayor puntaje total debido a que interrumpe la ejecucion del todo el proceso al
no poder consolidar las entregas. Impacta en el costo en mayor medida porque genera la
mayor cantidad de cilindros no vendidos al mantenerse paralizados en el &rea de
mantenimiento en espera de repuestos importados durante 87 dias en promedio. Por otro lado,
la relacion con el cliente se dafia al generar una imagen de ineficiencia en la entrega del
producto ya que las entregas no se pueden atender a la totalidad. El siguiente en considerar, el
problema del control de inventarios, sefiala que no hay puntos de reposicion éptima ni stock
de seguridad de los principales repuestos. El impacto interno se debe a que la compra para
reposicion genera quiebres de inventarios ya que se juntan pedidos de varios paises para
realizar la compra y obtener precios de economia de escala. Afecta el impacto en el costo, ya
que las compras las realiza solo el area de logistica que espera los precios bajen de manera
poco eficiente. Por otro lado, La capacidad de carga total se ve impactada por la interrupcion
de produccion o paradas en planta. Esto provoca que no se completen en los tiempos
requeridos los pedidos de venta generando costos altos e insatisfaccion de los clientes y del
mismo personal al no cumplir sus programas de atencion. Por Gltimo, No existe la posibilidad
de hacer proyecciones semanales certeras para planificar el uso eficiente de los recursos. Los

nameros iniciales se van ajustando por falta de planificacion comercial y operativa. Esto
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puede ocasionar sobreproduccion o desabastecimiento y también la capacidad de respuesta
frente a picos de demanda.
Tabla 16

Matriz de Jerarquizacion del Problema principal

Impacto  Impacto  Impacto  Puntaje
N° Problemas en el enel en el
proceso costo cliente
interno Total
1 Ineficiente gestion de pedidos de 10.00 9.00 8.00 27.00
venta.
2  Inexistencia de control de 9.00 9.00 4.00 22.00
inventarios
3 Subutilizacién de la capacidad de 7.00 8.00 6.00 21.00
carga de los camiones
4 No se cuenta con proyecciones a 8.00 8.00 5.00 21.00

corto plazo sobre la demanda

3.4. Problema Central

Al llegar a definir los problemas de la empresa Linde Peru, se analizo el impacto en
procesos internos, en el costo que involucra y los perjuicios al cliente. Se identifico el
problema principal como la falta de atencion de pedidos al lograr un puntaje de veintisiete
(27), en comparacion con el segundo, tercer problema y cuarto problema, falta de control de
inventarios (22), subutilizacion de la capacidad de carga de los camiones (22) y falla de
prondsticos de demanda (21), respectivamente.
3.5. Conclusiones

Segun los datos recopilados durante la entrevista con el personal encargado, se llegé a
identificar 4 problemas: (1) Ineficiente gestion de pedidos de venta, (2) Inexistencia de
control de inventarios, (3) Subutilizacion de la capacidad de carga de los camiones y (4) No
se cuenta con proyecciones a corto plazo sobre la demanda. El resultado de la matriz de

jerarquizacion dio como resultado principal que el gran problema de la compafiia era la
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deficiencia en el manejo de pedidos de venta, lo que afecta directamente con el volumen de
ventas, haciendo que éstos disminuyan o no logren alcanzar niveles 6ptimos. Se concluye que
la empresa no tiene lineamientos que direccionan los procedimientos de gestion de
inventarios ni las especificaciones para la generacion de una compra. El siguiente paso sera
investigar mas a fondo las posibles causas de este problema y determinar las acciones que se

deberan implementar para solucionarlo.
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Capitulo IV: Analisis Causa Raiz

En este capitulo se analizan las diferentes causas de los problemas indicados en el
capitulo anterior. El anlisis se centra en identificar y entender las diversas causas potenciales
para el problema de inventarios sin control en la empresa. Para ello se dara uso del diagrama
de Ishikawa y la matriz de priorizacion causa-raiz. Como se menciona en el libro "The
Toyota Way" de Jeffrey Liker (2004), entender las causas fundamentales de un problema es
el primer paso crucial en el camino hacia la mejora continua. Utilizando los principios y
técnicas que Liker describe, el objetivo del presente capitulo sera identificar las causas para
luego esbozar soluciones potenciales que aborden estos problemas de raiz y generar una
solucion a la empresa de gestion de inventarios de manera mas eficaz. A continuacion, se
presenta una lista de causas con este enfoque.
4.1. Diagrama de Ishikawa

Esta herramienta ayuda a determinar las causas del problema detectado. Se basa en el
marco de las 6 M - Mano de Obra, Maquinas, Materiales, Método, Medicién y Medio
Ambiente (D'Alessio Ipinza, 2004). Este enfoque sistematico nos brinda la ventaja de
examinar cada aspecto relevante que puede estar contribuyendo al problema y ayuda a
destacar las areas clave para la mejora sobre un problema en especifico; de esta manera se
determinan sus posibles causas (Delgado, y otros, 2021). Ademas, es una herramienta
practica que muestra la relacion entre los efectos de calidad y sus factores o causas (D'Alessio

Ipinza, 2004) (ver figura 19):
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Figura 19

Diagrama de Ishikawa

Vi i -
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TCR2:No existe reglstra de control dERe- Procedimientos v'/_-,v,.\:,(r.gh materiales obsolelos en *
existenclas nl indicadares - manuales, No estan infegrades en alfmacen Efecto
TCR3-Falta de reuniones de YN Sistema de gestian de calidad
control semanal entre = CR7-Sin estuclio de demanda = CR10- Sobrecarga de 1. Deficiencia en el manejo de
areas relacionadas {ventas Spors) procedimientos - pedidos de venta.

=t (e CR8-Programa de produccion sin del drea de SOMMA 2-Inexistencia de contral de

TCR4-Falta de analisis de la = v da R hiesrabieS Invantarios

informacion procesaga apdyn oa = BEAue 3, Subustilizacion de la
-Incre & cilindras CR14-Repuestos ton fallas capacidad de carga de los
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en mantenimienta:por G 23 "d £On PoCo concamienta de lase 4. No axfite proyeccion da
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die 108 miateriales en loy Simacenes gestién en desfase, por acumulacion da tareas
Maquinaria Materiales Mano de Obra

Nota: Adaptado de D’Alessio (2004)
4.2. Matriz de Priorizacion Causa-Raiz

Identificadas las causas, la matriz de priorizacién de causas determina qué problema
abordar primero. Esta matriz se construira en funcién a los criterios de impacto en el proceso
interno, en el costo y en el cliente. Se considera el impacto o beneficio de abordar cada causa.
Esto incluye una evaluacién de como la resolucién de cada causa puede mejorar la eficiencia,
reducir costos, mejorar el servicio al cliente, o lograr otros beneficios clave. Para ello, tener
en cuenta el tiempo necesario para implementar la solucion, la disponibilidad de recursos y la
aceptacion potencial de la solucién por parte de los empleados y otros grupos de interés, de

acuerdo a las valoraciones y definiciones (ver Tabla 17)
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Resultados de Evaluacion de Causas Segun Jerarquizacion e Impacto
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N° Clasificaciéon “M” Causa principal Impacto en el Impactoen  Impactoen Puntaje
proceso interno el costo el cliente Total
CR2 Medicién No existe registro de control de existencias ni indicadores 10 10 9 29
CR5 Métodos No se cuenta con una politica de gestién de inventarios 9 9 7 25
CR8 Métodos Programa de produccion si un apoyo de ERP integrable 9 9 6 24
CR4 Medicion Falta de analisis de la informacién procesada 9 9 5 23
CR18 Mano de Obra Personal no entrenado y con poco conocimiento de sus 8 7 7 22
funciones
CR7 Métodos Sin estudio de demanda (ventas Spots) 7 8 6 21
CR11 Maquinaria Incremento de cilindros en mantenimiento por estacionalidad 8 7 6 21
CR12 Maquinaria No se cuenta con un plan de mantenimiento adecuado 7 8 6 21
CR6 Métodos Documentacién no estan integrados en un sist. de gestion de 7 7 6 20
calidad
CR14 Materiales Repuestos con fallas de calidad 6 7 7 20
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Al identificar por puntaje total aquella causa principal que generan los problemas
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anteriormente descritos, se procede a realizar un andlisis Pareto considerando los criterios de

evaluacion y puntuacién (ver Tabla 18). Segun estos criterios, se determina la frecuencia y su

impacto de la causa raiz (ver Tabla 19). Luego, se determinan las causas con mayor impacto

en la solucién del problema.
Tabla 18

Criterios de Evaluacién y Puntuacion

. - - Impacto
Criterios de evaluacién y puntuacién Bajo Medio Alto
Ocasional 1 2 3
Frecuencia Regular 2 3 4
Siempre 3 4 5

Nota: Lopez, M. (2014).
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Matriz de Pareto
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o PPN o . Impacto . Porcentaje
N°  Clasificacion “M” Causa principal Frecuencia (a) Fb) Porcentaje Acumulado

CR2 Medicién No existe registro de control de existencias ni indicadores Siempre 5 7% 7%

CR5 Métodos No se cuenta con una politica de gestion de inventarios Siempre 5 7% 14%
CR8 Métodos Programa de produccion si un apoyo de ERP integrable Siempre 5 7% 21%
CR4 Medicién Falta de andlisis de la informacion procesada Siempre 4 6% 27%
CR18  Mano de Obra E’eeglsiggfl no entrenado y con poco conocimiento de las funciones a Regular 4 6% 230
CR7 Métodos Sin estudio de demanda (ventas Spots) Regular 4 6% 39%
CR11 Maquinaria Incremento de cilindros en mantenimiento por estacionalidad Regular 4 6% 44%
CR12 Maquinaria No se cuenta con un plan de mantenimiento adecuado Regular 4 6% 50%

, Procedimientos, formatos, manuales, no estan integrados en un .
CR6 Métodos sistema de gestion de calidad ) Siempre 4 6% 56%
CR14 Materiales Repuestos con fallas de calidad Regular 4 6% 61%
CR17 Materiales Informacion de gestion en desfase Siempre 4 6% 67%
CR1 Medicion Tiempos excesivos en proceso de compra de repuestos Siempre 3 4% 71%
CR3 Medicion Falta de reuniones de control semanal entre las areas relacionadas Regular 3 4% 76%
CR9  Medio Ambiente  Incremento de materiales obsoletos en almacén Regular 3 4% 80%
CR10 Medio Ambiente  Sobrecarga de procedimientos del area de SOMMA Ocasional 3 4% 84%
CR20 ManodeObra  Personal desmotivado por acumulacién de tareas Regular 3 4% 89%
L No se cuenta con equipos apropiados para la manipulacion de los .

CRI3 Maquinaria materiales en los a?ma%eneg P P P Siempre 2 3% 91%
CR19 ManodeObra  Personal técnico con poca experiencia en temas de gestion Regular 2 3% 94%
CR16 Materiales Repuestos importados en su mayoria Siempre 2 3% 97%
CR15 Materiales Pocos proveedores locales de repuestos Siempre 2 3% 100%
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4.3. Causas identificadas del problema principal

Segun la tabla 19, se pudo identificar los motivos que originan el problema en Linde
Per SRL: (1) No existe registro de control de existencias ni indicadores, (2) No se cuenta
con una politica de gestion de inventarios y (3) Uso de un programa de produccion sin apoyo
de ERP integrable. De acuerdo a estos resultados, se realiz el analisis de “5 porqués”. Esta
técnica nos permitira detallar la causa-raiz de un problema mediante la repeticion constante
del “por qué” (Acosta, Soler, & Molina, 2017). Esto facilita identificar las subcausas al

problema, detallandolo mejor para brindar soluciones definitivas. (ver Tabla 20).

Figura 20

Diagrama de Pareto del Problema Principal
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Tabla 20

Analisis de los 5 por qués
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Causa raiz
Id principales 1 por qué 2 por qué 3 por qué 4 por qué 5 por qué
. No se cuenta
No se asignan
. conun La empresa
. responsabilid .
No existe Falta de sistema no ha
. No se han ades . . .
registro de . o capacitaciondel automatizad priorizadola
establecido especificas . . L
control de personal sobre o quefacilite inversiénen
CR2 . . proced. claros para el . . ,
existencias . la importancia la tecnologia
. para el registro controly . N
ni . . . del registro de  actualizacion para la
- de existencias  seguimiento . . . .
indicadores de los existencias en tiempo gestion de
. . real de los inventarios
inventarios . :
inventarios
Las No hay un
, No se ve el . sistema
No se emergencias . No se define .
o liderazgo en el estandarizado
cuenta con diarias del . . lo que se .,
» . Trabajo area para poder . para priorizar
una politica torbellino . considera
CR5 . , acumuladoy actualizar . las
de gestion desvian la . . emergencias .
., por procesar  informacion de actividades
de atenciondelo s versus tareas .
) . ) politicas y - segun su
inventarios crucialmente . rutinarias .
. procedimientos. impactoen la
importante .
operacion
No se ha
Falta de - No hay
, La L realizado un .
ERP noestd . . coordinacion e liderazgo
Programa implementaci analisis de
completament entre los ) claroenla
de on del ERP se necesidades .,
. e . departamentos gestidndela
produccién . ha realizado de los ” L
CR8 . implementado deTly integracién
sin apoyo de manera L procesos de
en todas las produccion para - del ERP con
de ERP , fragmentada, produccién
) areas de la . asegurar una los procesos
integral -, sinunplan . L antes de
produccién ) implementaciéon . de
integral o implementar L,
eficiente del ERP ol ERP produccién.

Las causas raiz principales se han determinado por medio del diagrama Ishikawa o

también llamado diagrama de cabeza de pescado, en el cual la cabeza representa los

problemas principales, la columna las causas raices, y los demas afiadidos (D'Alessio Ipinza,

2004). La técnica de los 5 porqués, detallada en el cuadro presentado, sefiala las subcausas

latentes en las causas raiz principales. De este modo queda detalla la cadena de causas que se

relacionan directamente con los problemas principales, lo cual permite proponer soluciones

eficaces.
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Capitulo V: Revision de la Literatura

El presente capitulo desarrolla los conceptos principales de las herramientas
relacionadas con el problema principal. Las nociones se refieren a la integracion de procesos,
Enterprise Resource Planning (ERP), Robotic Process Automation (RPA) y la exposicion de
la marca, junto a las partes que le corresponden a cada concepto. Estas nociones serviran para
trabajar la propuesta de mejora.
5.1 Mapa de la Literatura

El mapa de literatura muestra los conceptos y nociones teoricas buscadas para la
investigacion. En el desarrollo se rescataran las ideas principales de las fuentes académicas
consultadas. Sera esencial que estas puedan ser aplicadas al caso.
Figura 21

Mapa de la Literatura

J Integracion vertical Integracién de transacciones
Integracion de Procesos — Integracién horizontal — Informacién de la administracién
l Integracion de la cadena de suministro Colaboracion estratégica

Planeacién y programacion de las operaciones
Planeacién de recursos
Planeacién de requerimientos de materiales

Pronostico — Planeacién colaborativa de la oferta y 1a demanda
Planeacién colaborativa del reabastecimiento
Proceso colaborativo de planeacién, prondstico y reabastecimiento
gl Automatizacion de procesos
SaReEE _,| Planeaci6n de los recursos de la empresa (ERP) | Asistente automatizado
S are ] Robotic Process Automation (RPA) | Automatizacién de Procesos de Pedidos

Automatizacion de Almacenes

Exposicién de la | Marketing Optimizacién del CEO
— Marketing Digital - Marketin de contenidos
marca | conocimiento de Marca |_50C131 media

5.2 Revision de la Literatura
A continuacion, se desarrolla los conceptos indicados en el mapa de la literatura. El
sustento se dara a partir de fuentes academicas revisadas y seleccionadas. Estas nociones se

relacionan con la eficiencia operativa y alcance a nuevos clientes.



57

5.2.1. Integracion de Procesos

Segun diversos autores, la integracion se entiende como “el proceso que coordina las
distintas &reas de una corporacion. De este modo, se genera unidad entre grupos de personas
distribuidas en las labores de la empresa. Asi, se evitan conflictos entre estos grupos al
alcanzar un equilibrio entre los distintos elementos” (Hill, Schilling, & Jones, 2019). Por otro
lado, el proceso “implica a la compafiia en su conjunto de manera transversal en sus
funcionalidades, las unidades de negocio, las regiones, los productos, clientes y proveedores”
(Krajewski & Malhotra, 2024). Para que esto se logre, se requiere que la organizacién de la
cadena de suministro comparta informacion y considere el impacto de cada una de sus
acciones en las distintas areas (Chopra & Meindl, 2013). La integracion puede darse de dos
maneras:

Integracion vertical. Se refiere a “los mecanismos de coordinacion que se derivan del
uso de la jerarquia, es decir, de la autoridad jerarquica, planes y programas de accion, reglas y
procedimientos” (Hill, Schilling, & Jones, 2019).

Integracion horizontal. Se refiere a “los mecanismos de coordinacion entre 6rganos
del mismo nivel jerérquico, es decir, funciones de vinculacion, puestos integradores, fuerzas
de tarea y equipos de trabajo” (Hill, Schilling, & Jones, 2019).

Es menester tener en cuenta que la integracién que se propone tiene el caracter de
coordinar sin la necesidad de poseer o adquirir la compafiia que brinda los servicios que se
necesitan organizar con todo el proceso en conjunto. Para ello se requiere integrar la cadena
de suministro.

Integracion de la cadena de suministro. Es la coordinacion eficaz de los procesos de
la cadena de suministro mediante el flujo continuo de informacion hacia arriba y hacia abajo
de ésta (Krajewski & Malhotra, 2024). Segun los autores recien citados, la integracion de la

cadena de suministro proporciona a cada miembro visibilidad de las capacidades e
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inventarios de los otros para ayudar en la planeacién y programacion; también proporciona
mayor visibilidad de la demanda de los clientes y el rendimiento de los proveedores, al
mismo tiempo que reduce los niveles de inventario y aumenta su rotacion, reduce los costos
de transporte y almacenamiento y acorta los plazos de entrega (Krajewski & Malhotra, 2024).
Esto facilita la colaboracion entre empresas o sectores en una cadena de suministro; en
efecto, es un facilitador de la administracion de la cadena y es fundamental para reducir los
riesgos de interrupcién del suministro. Por tanto, Mitigar los efectos de las interrupciones de
la cadena de suministro es un beneficio importante de su integracion, ya que proporciona
mayor visibilidad de la demanda de los clientes y el rendimiento de los proveedores, al
mismo tiempo que reduce los niveles de inventario y aumenta su rotacién, reduce los costos
de transporte y almacenamiento y acorta los plazos de entrega. La coordinacion de la cadena
de suministro puede existir en tres niveles (Krajewski & Malhotra, 2024):

1. Integracién de transacciones, como proporcionar acceso a érdenes de compra,
Ordenes de trabajo y 6rdenes de venta, facturas o pagos.

2. Informacion de la administracion, como compartir prondsticos, planes de
envio, listas de materiales (BOM) y niveles de inventario.

3. Colaboracion estratégica, como trabajar con los participantes para mejorar la
precision de los pronosticos, resolver eventos criticos de la cadena de
suministro, crear planes de precios unificados y mejorar las capacidades de
produccion.

5.2.2. Pronostico

El prondstico es una prediccion de acontecimientos venideros utilizado con la meta de
planificar adecuadamente los recursos. La planeacion se entiende como el procedimiento de
decidir en la administracion la mejor manera de desplegar recursos para actuar de acuerdo a

lo proyectado en la demanda (Krajewski & Malhotra, 2024). Los prondsticos de la demanda
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forman la base de toda planeacion de la cadena de suministro (Chopra & Meindl, 2013);
también son fundamentales para determinar la cantidad de inventario que se debe mantener
para satisfacer las necesidades del cliente (Jacobs, 2022). Los prondsticos pueden ser
categorizados como tacticos si el objetivo es estimar la demanda en un plazo relativamente
corto, unas pocas semanas 0 meses. Estos pronosticos son importantes para asegurar que en el
corto plazo sea posible cumplir con las expectativas de tiempo de entrega al cliente y otros
criterios relacionados con la disponibilidad de los productos y servicios (Jacobs, 2022).

Las ventajas del uso del prondéstico se dan en distintas areas, ya que los pronosticos
son insumos criticos para los planes de negocios, planes anuales y presupuestos. Segun
Krajewski y Malhotra:

“Finanzas los necesita para prever los flujos de efectivo y los requerimientos de
capital; recursos humanos los utiliza para estructurar lo necesario para la contratacion y
capacitacion; marketing los utiliza como fuente esencial para conseguir informacion de
ventas futuras; por Gltimo, los administradores de operaciones y cadena de suministro los
requieren para disefiar altos niveles de produccién, adquisicion de servicios y materiales,
programacion de mano de obra y produccion, inventarios y capacidades a largo plazo”
(Krajewski & Malhotra, 2024).

Por otro lado, entre los distintos tipos de planeacién, extraidas de diversas fuentes, se
encuentran los siguientes:

Planeacion y programacion de las operaciones. Es el proceso de asegurar un plan
para futuros niveles de recursos agregados y planes a corto plazo para que el suministro esté
en armonia con la demanda. “Establece las tasas de produccion de una empresa o
departamento, los niveles de la fuerza de trabajo y el mantenimiento de los inventarios, que
son consistentes con los pronosticos de demanda y restricciones de capacidad” (Krajewski &

Malhotra, 2024).
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Planeacion de recursos. Es el proceso que “toma los planes de ventas y operaciones;
la informacion de los procesos en términos de estandares de tiempo, rutas y otra informacion
de como se producen los servicios o los bienes, y con ellos planea los requerimientos de
entrada” (Krajewski & Malhotra, 2024).

Planeacidon de requerimientos de materiales (MRP). Es un “sistema de informacion
computarizado, desarrollado especificamente para ayudar a los fabricantes a administrar
inventarios de demanda dependiente y 6rdenes de reabastecimiento programadas” (Krajewski
& Malhotra, 2024). Entre los beneficios mas importantes en la MRP se incluyen: “(1) una
mejor respuesta a las érdenes de los clientes como resultado de apegarse més a los
programas, (2) una respuesta mas rapida a los cambios en el mercado, (3) una utilizacién
mejorada de las instalaciones y la mano de obra, y (4) niveles mas bajos de inventario”
(Render & Heizer, 2014).

Planeacidn colaborativa de la oferta y la demanda. Ayuda a adecuar la demanda a la
oferta. Las herramientas de planeacion de la demanda tienen en cuenta los datos historicos de
esta, los factores causales, los eventos de marketing, la inteligencia de mercado y los
objetivos de ventas, y permiten que la red de la cadena de suministros funcione con base en el
empleo de un prondstico Unico (Jacobs, 2022).

Planeacidn colaborativa del reabastecimiento. Es particularmente (til en las
industrias minorista y de productos de consumo. Estas aplicaciones permiten a los fabricantes
colaborar con sus clientes minoristas estratégicos para aumentar sus ingresos, mejorar el
servicio y reducir los niveles y costos de inventario (Jacobs, 2022).

Proceso colaborativo de planeacion, pronostico y reabastecimiento (CPFR). Este
proceso facilita la gestion cooperativa del inventario visibilizando y reponiendo productos a
lo largo de la cadena de suministro. Para ello es necesaria la informacion compartida entre los

proveedores y las cadenas que ayuden en la planeacion de las demandas de los clientes
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(Salas-Navarro, Maiguel-Mejia, & Acevedo-Chedid, 2017). Esto ultimo permite una correcta
gestion de almacenes. Segun Amanda Istiqgomah et al. (2020) este proceso incluye actividades
logisticas referidas a:

e Recepcion, proceso donde se reciben las existencias en el almacén.

e Almacenamiento, actividad que coloca las mercancias en el area de

almacenamiento.
e Orden de seleccidn, el cual prepara los productos solicitados.

e Comprobacion, se verifican los productos antes de retirar las mercancias del
almacén.
e Carga, el proceso de depositar la mercancia en un camion o contenedor hacia
los clientes.
e Toma de inventario, se da la comprobacién o chequeo de todo el inventario en
el almacén.
5.2.3. Enterprise Resourse Planning (ERP).

Por planeacidn de recursos de la empresa (ERP) se entiende un sistema de software
que busca integrar datos de las areas funcionales de una compariia. Como indican diversos
autores, “el objetivo de un sistema ERP es coordinar todo el negocio de la empresa, desde la
evaluacion del proveedor hasta la facturacion al cliente” (Render & Heizer, 2014). Los ERP
permiten integra las funciones de produccion, planeacion, adquisicion, gestion de materiales
y almacén, Calidad, ventas y contabilidad (Monk & Wagner, 2013). Esto se logra a través de
una base de datos compartida por todas las aplicaciones (Jacobs, 2022). EI mismo autor
sefiala que estas aplicaciones incluyen el prondstico, la planeacion de ventas y operaciones, el
control de inventarios, la planeacion de requisiciones de materiales y la programacion del
centro de trabajo. De esta manera, los sistemas ERP permite a las compafiias: “(1)

automatizar e integrar muchos de sus procesos de negocio; (2) compartir una base de datos
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comun y las practicas comerciales en toda la empresa, y (3) producir informacion en tiempo
real” (Render & Heizer, 2014).

Entre sus beneficios principales se encuentra la integracion de datos: a partir de una
Unica base de datos, los intercambios informan cada una de las labores que componen los
procesos que utiliza la empresa para realizar negocios. Las transacciones se procesan en
tiempo real, lo que significa que tan pronto como se ingresa la transaccion en el sistema,
todos los usuarios del sistema conocen su efecto en articulos como el estado del inventario, el
estado del pedido y las cuentas por cobrar (Jacobs, 2022). Otros beneficios que sefiala el
autor resultan de la eliminacion de procesos redundantes, mayor precision en la informacion,
procesos superiores y una mayor velocidad para responder a las necesidades del cliente;
ademas apoya las decisiones que se relaciona con qué nivel de eficiencia el sistema ayuda al
usuario a realizar juicios inteligentes sobre como manejar el negocio (Jacobs, 2022).
Respecto a marketing y ventas, el sistema respalda actividades como la administracién de
clientes; administracion de 6rdenes de venta; prondsticos, administracion de pedidos,
administracion de la configuracion para verificar créditos; distribucién, controles de
exportacién, envio, administracion del transporte; y procesamiento de facturacion, facturas y
reembolsos (Jacobs, 2022).

Los sistemas ERP comunes se pueden aplicar en finanzas, operaciones (manifactura y
logistica), marquetin y ventas y por ultimo a la administracion de personas. Los modulos del
programa se conectan a una base de datos comun que se actualiza en tiempo real, Asi, la
informacion es distribuida entre los modulos de tal modo que un movimiento o transaccion
ingresa a un area y se propaga a las demas. De esta manera la planeacion y el control de la
cadena de suministros se integran a ERP (Jacobs, 2022).

Por otro lado, el sistema ERP incorpora aplicaciones para actividades en la cadena de

suministros, como la administracion de materiales, la programacion de maquinas y personas,
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la coordinacion de proveedores y el procesamiento de los pedidos de los clientes. Las
actividades que se apoyan comunmente son: disefio del sistema de la cadena de suministros,
planeacion futura para cumplir con los objetivos de oferta y demanda, ejecucion de
actividades para cumplir con estas tareas, colaboracion entre proveedores y clientes, y
coordinacion para rastrear la realizacion de tareas de acuerdo con los planes. Asi, la
planeacion y el control de la cadena de suministros se integran a ERP (Jacobs, 2022).

5.2.4. Robotic Process Automation (RPA)

El Robotic Process Automation (RPA), refiere al reemplazo de una actividad rutinaria
en el negocio por un software o “bot” que automatiza una actividad o proceso realizado
previamente pro una persona (Monk & Wagner, 2013). Consiste en sistemas que permiten
automatizar tareas muy repetitivas que normalmente representan tareas de escaso valor
afiadido para las personas. En muchos sectores, estos sistemas suelen emplearse para
automatizar tareas de back office (procesos repetitivos de finanzas, contabilidad, recursos
humanos, gestion de la cadena de suministro, servicio al cliente, etc), donde pueden aportar
un alto retorno a la inversion. Ademas, son especialmente Gtiles en casos de uso que implican
sistemas muy dispares y poco integrados entre si, donde pueden utilizarse para eliminar la
necesidad de intervencion humana en cada paso del flujo de trabajo y sustituirla por un
operador automatico, que se limita a simular exactamente lo que hace el ser humano, pero de
forma automatizada (Zamora Fraguas, 2023). Segun el autor citado, estos son algunos
ejemplos de tareas que pueden automatizarse mediante RPA:

e Crear documentos de Excel/Word.

e Exportar datos de una aplicacion de oficina a otra.
e Dar formato a los datos.

e Generar tablas y diagramas.

e Ejecutar macros de MS Excel o codigos.
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e Guardar un archivo en una carpeta especifica.
e Abrir correos electronicos y exportar los archivos adjuntos.
e Enviar correos electronicos.

e Iniciar sesion en una aplicacion web introduciendo las credenciales a través de

la interfaz web.

El sistema RPA puede realizar tareas que antes eran delegadas a una persona, como
responder e-mails, adjuntar archivos para mandarlos a los usuarios, hacer uso de aplicaciones
web de acuerdo al proceso, cambiar la ubicacion de documentos, leer, escribir y llenar
formatos, encontrar datos estadisticos importantes para la corporacion, calcular formulas
matematicas de gran envergadura, buscar y compendiar informacion desde internet, etc.
(Irrefio, 2021). Los RPA se pueden aplicar a una amplia variedad de automatizacion de tareas
que la vuelven fundamental para la logistica y la cadena de suministro, prometiendo mejoras
operativas, reduccién de costos, precision de procesos y optimizacion del flujo de trabajo
(Tirado Avila & Mecola Bernedo, 2024).

Automatizacion de procesos. La automatizacion de procesos “ayuda a optimizar y
agilizar las labores administrativas en finanzas, adquisiciones, gestion de la cadena de
suministro, contabilidad, servicio al cliente y recursos humanos, en la entrada de datos o
informacion, en emitir 6rdenes de compra, entre muchas otras tareas” (Irrefio, 2021). Ayuda a
las empresas a ejecutar mas rapidamente las érdenes de compra. Utilizando software
inteligente, se puede automatizar desde la disponibilidad de inventario hasta la generacion de
ordenes de compra y el seguimiento del estado del pedido, minimizando errores y tiempo de
procesamiento (Tirado Avila & Mecola Bernedo, 2024).

Asistente automatizado. Los asistentes en linea automatizados son Utiles para grandes

empresas que poseen call centers sobrecargados, debido a que brinda respuestas a los
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trabajadores o usuarios en lenguaje natural. Esta herramienta optimiza de tiempo y recursos
humanos en este tipo de empresas (Irrefio, 2021).

Automatizacién de Procesos de Pedidos. La automatizacion de los procesos de
pedidos ayuda a las empresas a ejecutar mas rapidamente las 6rdenes de compra. Utilizando
software inteligente, se puede automatizar desde la disponibilidad de inventario hasta la
generacion de ordenes de compra y el seguimiento del estado del pedido, minimizando
errores y tiempo de procesamiento (Tirado Avila & Mecola Bernedo, 2024).

Automatizacion de Almacenes. Los almacenes automatizados emplean sistemas de
robots para gestionar inventarios, preparar pedidos y manejar mercancias (Tirado Avila &
Mecola Bernedo, 2024).

5.2.5. Exposicién de la Marca

El presente apartado pretende explicar lo que entiende por exposicion de la marca a
partir del concepto de conciencia de marca (Brand awareness) como parte del marketing
digital. Parte de la nocién general de marketing. Las estrategias también seran tomadas en
consideracion.

Marketing. Es una ocupacion organizacional que trabaja a partir de un conglomerado
de procesos para concebir, comunicar y proporcionar valor a los usuarios; ademas dirige las
relaciones con los clientes de modo que favorezca a la corporacion y sus grupos de interés.
Por su parte, el marketing digital es una actividad, institucion y proceso que se ve facilitado
por la tecnologia digital para crear, comunicar y transmitir valores a los consumidores y otras
partes interesadas (Rakhmadani & Arum, 2022).

Marketing Digital. Es la aplicacion de la tecnologia digital que conecta redes en linea
a traves de diversas plataformas, como redes sociales (Facebook, Instagram, Twitter, TikTok,
etc.), sitios web, correo electronico, bases de datos, television digital, asi como a través de las

ultimas innovaciones como blogs y podcasts (Aman, Setyawati, Widiawati, & Tama, 2024).
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El marketing digital colabora en el &mbito del marketing con esfuerzos para introducir la
importancia de la tecnologia digital y ampliar las interacciones para aumentar el
conocimiento del consumidor sobre los productos, el comportamiento y los valores de la
empresa, y fortalecer la lealtad a la marca (Aman, Setyawati, Widiawati, & Tama, 2024). El
marketing digital puede ser una herramienta eficaz para aumentar el conocimiento de la
marca mediante el uso de las redes sociales, la publicidad en linea, el contenido de blogs y el
marketing por correo electrénico (Aman, Setyawati, Widiawati, & Tama, 2024).

Conocimiento de Marca. Es la condicién en la que los consumidores reconocen la
disponibilidad y accesibilidad de los productos o servicios de una empresa. Este nivel de
conocimiento de marca puede estimular el interés del consumidor para considerar el uso o la
compra del producto. El conocimiento de marca tiene un impacto positivo en la empresa
porque muestra hasta qué punto los consumidores conocen la marca (Aman, Setyawati,
Widiawati, & Tama, 2024). Los mismos autores, Yosanda Zata Aman el at. (2024), presentan
algunas estrategias:

e Optimizacion del CEO: Es la habilidad de elaborar paginas web que se
presenten en los primeros resultados de los motores de busqueda; de ese modo
se busca que potenciales clientes lleguen a la pagina web y adquieran los
productos o servicios (Martinez, 2017).

e Marketing de contenidos: se refiere a un paquete de estrategias que se orientan
a explorar, desarrollar y ofrecer contenido a los clientes o seguidores de una
marca con el objetivo de generar empatia e interaccion alrededor de la marca.
De este modo se busca que los potenciales usuarios puedan mantener contacto
a través de una suscripcion via correo, redes sociales, etcétera., al mostrarle
que tiene una necesidad que solo puede resolver con el producto o servicio

mostrado (Velazque -Cornejo, 2019).



e Social media: son plataformas de interaccion por internet donde el contenido
que se brinda es disefiado por los usuarios mediante el empleo de tecnologias
Web 2.0 que hacer mas viables la publicacion, edicion e interaccion de sus
contenidos (Falcon, 2012).
En resumen, el capitulo abordd los conceptos principales que se aplicarén en la
solucion del problema, los cuales se asocian a la integracion horizontal de cooperacion, la
automatizacion y la exposicion de la marca para generar valor. A partir de ellos se elaborara

la propuesta de mejora. La solucion esta relacionada con propuestas tecnologicas.
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Capitulo VI: Alternativas de Solucién

Se ha evaluado las causas del problema en el capitulo IV, las cuales revelan que no
existe registro de control de existencias ni indicadores precisos, no se cuenta con una politica
de gestidn de inventarios y el sistema de produccion no cuenta con apoyo de ERP integrable.
Al conocer las causas nos permite entender con mayor profundidad lo que sucede en la
empresa Yy sobre ella se trabajaron las alternativas de solucion.
6.1. Alternativas de solucion

6.1.1. Implementar un ERP integrado

La empresa actualmente utiliza un programa desarrollado por el area de T1 (matriz),
sin embargo, ha dejado de considerar algunas integraciones que son necesarias realizar para
contar con una informacion mas confiable a la hora de tomar decisiones. Las areas
productivas de la empresa revisan la informacion que generan, pero no cuentan con
informacion de las areas de soporte de compras ni de almacenes, areas importantes al
momento de establecer el presupuesto del mes. Si bien puede solicitarse la informacion entre
gerencias, no siempre se entrega de forma clara, de manera inmediata y completa. Para este
mejorar la transferencia de informacion, se propone las siguientes acciones:

e Desarrollar un nuevo sistema de mayor alcance e integracion, que abarque
principalmente areas de control presupuestal (planificacion estratégica), de
costos, de produccion y de logistica, como un nuevo actor importante para la
toma de decisiones gerenciales.

e Disefar las necesidades de informacion de cada mddulo, teniendo en cuenta
sus registros, controles, analisis, y los datos que debe compartir. Se debe
priorizar lo mas relevante de las areas, asi como la frecuencia de sus

funciones.
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Ponerse en contacto con firmas importantes y socios de sistemas que aseguren
la calidad, el conocimiento, la trayectoria y los proyectos desarrollados y
definan el tiempo de desarrollo e implementacion aceptable.

Establecer un Gerente de Proyecto para el desarrollo de esta solucién. Este no
tiene que ser necesariamente el encargado de TI. Se sugiere que sea el Gerente
de Administracion y Finanzas, persona clave que conoce la gestion integral de

la empresa.

Seleccionar a las personas de las areas anteriormente nombradas para que
desarrollen el nuevo sistema en acompafiamiento de asesores y cuyo tiempo de
dedicacion puede ser exclusiva, segun decida en la alta gerencia.

Establecer hitos en el desarrollo de las mejoras para asegurar el avance del
proyecto y cumplimento del cronograma pactado.

Abrir la posibilidad con el asesor para que en caso haya algin cambio durante
el proceso tenga flexibilidad para asegurar el cumplimiento de plazos.

Solicitar el sistema operativo a medida, ya que existen versiones y estandares;

sin embargo, cada empresa tiene su propia particularidad.

Establecer fases en el proyecto, lo cual ayudara a priorizar el objetivo.

No generar muchas reporterias porque los sistemas tienen reportes
estandarizados que bien podrian habilitarse tan solo con algunas
configuraciones y evitar costos innecesarios.

Desarrollar y proporcionar programas de formacion para que la nueva
herramienta de registro sea amigable para los usuarios y de uso perenne, asi

como también sirva para aclarar dudas sobre el uso de la herramienta.
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e Asegurar la implementacion sin problemas y verificar la funcionalidad del
sistema. La participacion activa del area es importante, asi como los lideres de

las demas areas y de los operadores (recibir feedback).

e Poner en marcha el sistema en toda la organizacion y monitorear su

funcionamiento y solucionar problemas emergentes.
e Establecer KPIs (Indicadores Clave de Desempefio) para evaluar el
rendimiento del sistema.
e Realizar ajustes segun la retroalimentacion y el analisis de datos.
e Verificar la integridad y precision de los datos y procesos del sistema.
e Corregir discrepancias y reforzar procedimientos.
6.1.2. Implementar la automatizacion de procesos en el control de inventarios
Desarrollar esta automatizacion es fundamental para garantizar que los recursos y
productos estén disponibles en el momento adecuado, reduciendo costos innecesarios y
garantizando la operacion efectiva del negocio. Por ello es importante en principio analizar
la data histdrica almacenada para revisar los movimientos, entender el comportamiento
pasado y detectar problemas. Establecer conjuntamente con este desarrollo una adecuada
politica de control de inventario que lo complemente, teniendo el respaldo de la Alta
Gerencia para poder difundir a todo nivel la importancia que tiene esta politica y su
cumplimiento obligatorio.
Desarrollar la automatizacion de procesos de control de inventarios nos permitira:
e Minimizar costos, maximizar la disponibilidad de repuestos y reducir el
tiempo de rotacion del inventario.

e Conocer la criticidad de los materiales para catalogar a los estratégicos y asi

evitar roturas de stock y paralizacion de planta.
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e Conocer los niveles madximos y minimos para establecer limites de stock,
evitando a la vez sobre stock.

e Aplicar correctamente las 5s y asi calcular la cantidad ideal para clasificar,
organizar, realizar la “limpieza” los materiales en almacén, estandarizar
procesos Yy seguir mejorando; todo ello tomando en cuenta factores como el
consumo promedio, tiempo de entrega y variabilidad de la demanda.

e Gestionar correctamente con los proveedores para el cumplimiento de
atenciones totales y no parciales, segun los cronogramas de entrega y
considerar firma de contratos con materiales estratégicos.

e Establecer KPIs de mas impacto para la gestion.

e Mayor efectividad al momento de realizar las auditorias periodicas del
inventario para garantizar la precision de los registros.

e Contar con el personal méas motivado para realizar funciones al existir una
politica clara, robusta, difundida y de cumplimiento obligatorio para todas las
areas de la empresa.

La automatizacién de inventarios requiere tiempo, recursos y un enfoque centrado en
la mejora continua. Sin embargo, los beneficios en términos de eficiencia operativa,
reduccidn de costos y satisfaccion del cliente pueden ser significativos.

6.1.3. Generar una mejor difusion de la marca

La empresa debe establecer claramente los canales de interaccion (contacto) con sus
clientes y a la vez definir los recursos para ello: personal, dias y horarios, modalidad de
ventas, etc. De igual manera, la publicidad en los medios es importante para poder encontrar
el canal mas activo en ventas y priorizar su nivel de atencién hacia sus clientes. En los
altimos afios, el marketing digital ha cobrado mayor participacion entre los clientes o

usuarios de servicios. Sin embargo, la relacién con el cliente ya no se realiza de manera
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directa solo con ellos, sino siendo parte de una gran comunidad. El enfoque al cliente dicta
que este sigue siendo parte de un grupo de personas que comparten deseos e interesen
comunes Yy que se apoyan de manera colectiva. Por lo tanto, el desarrollo de la marca debe ir
enfocado de esta manera, resaltando las experiencias del cliente con respecto a la marca con
veracidad en los comunicados de la empresa y sin falsas expectativas.

Finalmente, la empresa debe considerar en su nueva estrategia de marketing qué canal
usar (distribucion punto a punto); qué promocion lanzar (conociendo previamente las
calificaciones de los clientes). Aplicar tanto el marketing digital (objetivo: generar resultados)
y el marketing tradicional (objetivo: contactar al cliente); decidiendo usar omnicanal y
concentrando los esfuerzos para conseguir todas las ventas.

6.2. Evaluacion de las Alternativas de Solucion

En la evaluacion de las alternativas se ha considerado una matriz para asi ponderar
factores como la importancia en resolver los problemas, la factibilidad de implementacion, el
valor que agrega al cliente final, el costo de inversion de la solucién, el riesgo asociado a la
implementacion y la sostenibilidad en el tiempo de esta alternativa de solucién. Asi, en la
matriz podemos verificar que la solucion asociada con la gestién de inventarios, donde se
define donde como y cuando comprar, almacenar, distribuir y controlar es la que mas
beneficios aporta a la solucion del problema.

Tabla 21

Matriz de Evaluacion de Alternativas de Solucion de Mejoras

Id Solucién propuesta I F Vv N R S  Total

1 Implementar un ERP integrado 033 200 3.00 3.00 1.00 3.00 3.96

2 Implementar una automatizacion de procesos 0.28 3.00 3.00 2.00 1.00 2.00 3.08

en el control de inventarios
3 Generar una mejor difusion de la marca 0.15 3.00 200 200 1.00 3.00 1.65

Nota: Valor 3= Alto, 2= Medio, 1= Bajo
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6.3. Solucidén propuesta:

De acuerdo a los resultados indicados en la matriz anterior, se sugiere convocar una
reunion clave para tomar acuerdos entre las areas relacionadas y abarcar los 3 puntos de
manera detallada, de acuerdo a un plan de accion y cronograma de cumplimento (Gantt). En
ellas se estableceran responsables, los objetivos claros y el tiempo para la ejecucion. Se
recomienda dividir el avance de acuerdo a hitos importantes para asegurar que los cambios
sean los méas oportunos.

e Etapa 1: Implementar un ERP integrado.

e Etapa 2: Implementar una automatizacién de procesos en el control de

inventarios.

e Etapa 3: Generar una mejor difusién de la marca.
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Capitulo VI1: Plan de Implementacion y Factores Claves de Exito

En este capitulo se elaboro el Gantt con las distintas actividades, se definio el
presupuesto, asi como los responsables (lideres) que realizaran las actividades de
planificacidn, ejecucion e implementacion de las soluciones propuestas. Se sugiere que los
responsables establezcan horarios definidos para llevar a cabo este proyecto. También se
muestran los factores criticos de éxito y los riesgos asociados al proyecto.
7.1. Gantt de Actividades, Presupuesto y Responsables

Se utilizara el diagrama de Gantt para asignar cada tarea en base a su complejidad e
impacto. Por ejemplo, la definicién de objetivos y la determinacién de parametros pueden
Ilevar més tiempo debido a la necesidad de analisis detallados y colaboracion
interdepartamental. EI diagrama de Gantt es una herramienta en gestion y planificacion de
proyectos que ofrece un panorama visual ajustable (Kienapple, 2024), segun las condiciones
reales y los desafios especificos de la empresa. Las tareas pueden superponerse o llevarse a
cabo en paralelo si se dispone de suficientes recursos y las condiciones lo permiten. Es vital
mantener una comunicacion regular y revisar el progreso para garantizar la implementacion
del proyecto segun lo planeado y hacer los ajustes necesarios en funcién de los desafios y
oportunidades emergentes. Esta estrategia (ver Figura 22) ofrece una hoja de ruta para la
implementacion de la gestion de inventarios.
7.1.1. Presupuesto

Se estimaron propuestas para la implementacion de las mejoras cuya inversion
asciende a S/.2°656,500 por las 3 mejoras propuestas (ver Tabla 22). El mayor costo lo tiene
la implementacion del ERP y SAP por ser tecnologia que requiere desarrollo, capacitacion y
alta especializacion. Linde puede apoyar su posicion en el mercado, asi como otros atributos
como herramientas que aporten a difundir la marca. El costo de la adecuacion se estima en

S/.1°925,000, ya que se realizara en cinco areas estratégicas: los mddulos de finanzas, costos,
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produccidn, compras y almacenes (logistica) y ventas. Para ello se debe considerar el costo de
125,000 ddlares por médulo. Como segunda inversion tenemos la implementacion de un
software RPA (Automatizacion robotica de procesos-Bots) con una inversion de S/.539,000
con la cual se automatizaré flujos de trabajo, tareas repetitivas, generaran reporteria en linea
de las &reas en PBI, mejorando la agilidad del negocio. Por ultimo, se plantea destinar S/.
192,500 para generar una mejor difusion y fortalecimiento de la marca, con mayor
participacién activa en redes y apertura de nuevos canales de difusion. Estas inversiones estan
alineadas con las prioridades estratégicas detectadas en el diagnostico y permitiran generar

valor sostenible en el tiempo para Linde Per( SRL.



Figura 22
Plan de Implementacion de Alternativas de Solucion
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Tabla 22

Presupuesto por la implementacion de las mejoras

Descripcion Cantidad Afio Ejecucion Costo /.
1. Implementar un ERP Integrado
Software a nivel SAP 1 2025 1’925,000

2. Implementar una automatizacion de
proceso en el control de inventarios

Considerar tanto hardware como software 1 2025 539,000
3. Generar una mejor difusion de la marca
Participacidén activa en redes 192,500

Apertura de nuevos canales de difusidn
Administrador de redes

Total por invertir 2'656,500

7.2. Plan de Implementacion y Factores Claves para el Exito

El plan de implementacion consta de 3 hitos: adecuacion del Software ERP,
implementacidn de automatizacién de procesos de control de inventario y generar difusion de
la marca. La organizacién ya cuenta con 15% de las actividades realizadas a la espera de la
confirmacion del total de inversidon total necesaria para el mes de octubre del 2025. También
se sefialan los factores claves de éxito del proyecto.

Adecuacidn del Software ERP. Se recibieron propuestas de partners (empresas
especializadas en el desarrollo de proyectos SAP), cada una entregando el detalle de lo
ofrecido: Kickoff, desarrollo, niUmero de desarrolladores, tiempo presencial y tiempo de
soporte via remota, detalle de reporteria estandar o personalizada, tiempos de ejecuciéon y
costos. De igual manera, se solicitd referencias de empresas que habian sido atendidas por
ellos. La evaluacion de las propuestas qued6 en manos de la Alta Gerencia, siempre con el
soporte del equipo de TI, un equipo de proyectos que representa a las areas de la empresa:
finanzas, costos, produccién, compras, almacén y ventas.

Implementacion de automatizacion de procesos de control de inventario. La novedad
del desarrollo del proyecto ha llegado a las diversas areas de la empresa, por ello, la mayoria

ha iniciado con la revision de sus manuales, procesos, flujogramas, pero a la vez estan
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identificando todos los objetivos que tienen como areas, cuéles serén los que priorizan para
este proyecto y asi los llamamos los procesos estratégicos de las areas: detallando recursos,
herramientas. Este trabajo es muy detallado y se aprovecha este tiempo para definir lo mas
importante de cada area que sera controlado por el ERP. Por su lado, el equipo de TI esta
inventariando todos los sistemas que actualmente se manejan, dimensionando la cantidad de
licencias activas para ver el impacto cuando se desarrolle el nuevo ERP, pues algunos
sistemas dejaran de usarse y no todos tendran acceso a licencias SAP porque se tendra
informacion integrada.

Generar difusidn de la marca. Al acceder al nuevo sistema, se cargara la base de
datos historica lo cual nos dara una primera vista de como estamos a una fecha determinada.
Esto sera el punto de partida para las proyecciones del equipo comercial. Asignar metas,
asignar a responsables, definir los canales de venta a mantener o ampliar para poder elaborar
un plan de difusién, contactar a medios de comunicacion, etc.

Respecto a los factores clave de éxito (ver Tabla 23), estos deben ser abordados
adecuadamente para que contribuyan significativamente al cumplimiento de los objetivos y a
la optimizacion de los recursos en la organizacion. ElI monitoreo constante es esencial para
que los factores clave puedan cumplirse en su totalidad. A continuacion, se lista el detalle de
cada uno de ellos:

Tabla 23

Factores Claves para el Exito de la Implementacion

N° Factor Clave de Exito Descripcion
. . Capacidad de la gerencia para guiar, influenciar y alinear su visidn con
1 Liderazgo de la Gerencia P g P g. T y
la estrategia organizacional.
., ‘ Coordinacion efectiva entre las diferentes areas de la empresa
2 Integracién de Areas . L, o
(compras, ventas, almacenamiento, produccion, distribucion, etc.)
Capacitacién adecuada del personal involucrado, desde la operacion
3 Entrenamiento

hasta la toma de decisiones.



4 Compromiso del Personal

5 Inversién y Sostenibilidad
Innovacién y Tecnologia
6 (ERP)
7 Procesos Estandarizados
Analisis y Monitoreo
8 Continuo
9 Adaptabilidad
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Nivel de dedicacidn y responsabilidad del equipo hacia la eficaz
administracién de los recursos

Asignacién de recursos financieros y humanos para implementary
mantener practicas sostenibles en base a la estrategia organizacional.
Implementacidn de sistemas avanzados y tecnologias emergentes,
como sistemas ERP, para mejorar la productividad

Desarrollo e implementacién de procedimientos claros y coherentes
para todas las actividades.

Vigilancia regular de métricas y KPlIs, revision periédica de las
estrategias y practicas de gestién

Capacidad de la organizacién para adaptarse a cambios en el entorno
de mercado, la demanda, la tecnologia o cualquier otro factor

7.3. Riesgos Identificados para la implementacion

La identificacion y gestion de estos riesgos desde el inicio de la implementacion

ayudard a garantizar una transicion mas suave hacia politicas mas eficientes y efectivas. Los

mayores riesgos se ubican en la probabilidad de no cumplir con los requerimientos del

usuario al implementar el ERP y no cumplir con el nivel de ventas necesario para la

inversion. A continuacion, se presenta la matriz de riesgo (ver Figura 23), asi como los

principales riesgos que afectan al proyecto (ver Figura 24):

Figura 23

Matriz de Riesgos

IMPACTO IMPACTO

- () Bajo (2] Medic  [3) Ao - (1Bajo  [2)Medic (3] Ao
S S

= [3) Alta - = [2) Alta R3.E5 -
m o

<L =L

L (@) Medio E (2 Medio Rl
o [

o (=8

(1) Eajo [1] Bajor

Nota: Project Management Institute (2022), La guia de los Fundamentos para la Direccion

de Proyectos. (Guia del PMBOK).



Figura 24

Matriz de Riesgos del Proyecto
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— - - Probabitidad Impacto Nivet de Riesqo -
Plan de Accion Coadigo Riesgo Efectos Respuesta al riesgo
Nivel Valor  Nivel Valor  Nivel Valor
: . Incremento del costo i
Generar un sistema muy complejoy el . (RBeumoneT se:nar;al _de(:eport_e _‘Le Zvance.
) inicial del proyecto, . enerar el calendario de actividades.
R1 s L -
que demande més desarrollos a consumo de mayor Posible 2 Desastroso 3  Importante 2 Capacitacién a los usuarios lideres para dirigir
Implementar un ERP “medida” tiempo. correctamente el avance del proyecto
integrado Descontento de los Priorizar con cada lider la informacion requerida.
No cumplir con los requerimientos  usuarios lideres por la Evaluar el presupuesto de su area y su % de
R2 de los usuarios que hagan peligrar presion de los jefes y al Probable 3  Desastroso 3 participacion en el proyecto. Revisar los reportes
el pase a produccion no aceptar sus bases que trae el sistema para no duplicar
propuestas esfuerzos
Implementar una Capacitacion permanente de los usuarios de la
automatizacién de Desinterés de los usuarios, ser Sobrecostos, pérdida de |nformaC|o_n. I:|acerlos participar de las m.e’Joras,
R3 reacios al cambio al tener que usar oo 4o |2 inversion Probable 3 Moderado 2  Importante 2  desde su disefio hasta su pase a produccion.
procesos en el control nuevas tecnologias oy Tener indicadores sobre el uso de las nuevas
de inventarios tecnologias para saber a que area apoyar.
Incumplimiento con el Hacer seguimiento diario sobre la cuota mensual.
R4 No orientar exitosamente las nivel de ventas Revisar el plan de incentivos de las ventas,
estrategias de difusion necesarias para cubrir la Probable 3 Desastroso 3 generando nuevas pautas como incremento de
Generar una mejor inversion clientes nuevos.
difusion de la marca Asignar apropiadamente Ia cartera de 10s
Pérdida de contratos clientes a las ejecutivas, logrando balance y
R5 Decremento de clientes antiguos Probable 3 Moderado 2 Importante 2  segumiento. Negociar con anticipacion los

importantes sectoriales

nuevos contratos que estan por finalizar. Ofrecer
beneficios especiales a los clientes mas
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Capitulo VIII: Resultados Esperados

En el presente capitulo se determinan los beneficios cualitativos representados en la
Figura 21. De igual manera se presentan los beneficios cuantitativos del proyecto analizado,
considerando los indicadores del valor actual neto (VAN) y de la tasa interna de retorno
(TIR). Se concluye que el proyecto es financieramente viable.

8.1. Resultados Cualitativos del Plan de Implementacion

Se presentan los resultados cualitativos a nivel organizacional (ver Figura 25) siendo
sus beneficios el compromiso del personal, responsabilidad a todo nivel, colaboracion
interdepartamental, reduccidn de errores, toma de decisiones de manera agil y mitigacion de
riesgos; y a nivel operativo (reduccion de excesos, disminucion de roturas de stock,
optimizacion de cadena de suministro y mejora en tiempos de respuesta), siendo sus
beneficios liberacion de capital, reduccion de costos, menor obsolescencia, eficiencia
operativa, imagen de marca fortalecida.

En resumen, la gestion eficiente de los pedidos de ventas, control de inventarios,
distribucion de carga y estimaciones no solo afecta a las operaciones internas de la empresa,
sino que también tiene un impacto directo en las ventas y en como los clientes perciben la
marca de la empresa. Al centrarse en estos resultados de ventas, la empresa puede construir
una sélida reputacion y asegurarse de que sus clientes regresen una y otra vez. Ademas, al
organizar mejor el entorno labora la compafiia se vuelve mas atrayente para mano de obra 'y

trabajadores eficientes.
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Figura 25

Resultados Organizacionales y Operativos

01

Mejora de la
cultura

02

munica
efectiva

RESULTADOS
ORGANIZAC. Y
06 OPERATIVOS

8.2. Resultados Cuantitativos del Plan de Implementacién

Los resultados del plan de implementacién dependen del analisis de coste de capital y
su aplicacion a las expectativas de crecimiento en un entorno 6ptimo. Para evaluar el
beneficio de la implementacién del plan se calcularon indicadores financieros clave: VAN,
TIR y COK en el modelo CAPM de valorizacion. Dentro de los resultados cuantitativos los
beneficios se resuelven en la reduccion de costos, incremento de la rentabilidad (mejora de
margenes, uso eficiente del capital), y la optimizacion del capital de trabajo (flexibilidad
financiera, oportunidades de inversion, mejora de salud financiera).

8.2.1. Indicadores Financieros

La viabilidad del proyecto de inversion, se determina a partir de 3 indicadores
principales: Valor Actual Neto (VAN), la diferencia entre el valor actual de un proyecto o los
beneficios de inversion y el valor actual de sus costes (Berk, DeMarzo, & Hardford, 2010); la
Tasa de Retorno de la Inversion (TIR), definida como la tasa de descuento a la cual el Valor

Actual Neto es igual a cero (Allen, Myers, & Brealey, 2010); vy el periodo de recuperacion
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(PAYBACK). Los calculos se daran siguiendo el modelo CAPM desarrollado por
Damodaran que incorpora el riesgo pais a la ecuacion original (Damodaran, Measuring
Company Exposure to Country Risk: Theory and Practice, 2009), indicado por la variable
lambda que mide la exposicion de la compaiiia al riesgo pais (Damodaran, 2024). Un
indicador importante considerando que se usaran recursos de la empresa y/o financiamiento
de bancos, es el Costo de Oportunidad del Capital (COK). Para ello se considera los
siguientes datos:

e Tasa de retorno de mercado (Rm): 11.64% (S&P 500; 1928-2020)

e Promedio rentabilidad T-Bond (Rf): 5.21% (1928-2020)

e Prima por riesgo de mercado (Rm-Rf): 6.43%

e Betas desapalancados de ENAV (B): 1.05

e Riesgo Pais (RP): 1.60%

Donde:
COK = Rf+ B * (Rm — Rf) + RP
COK =5.21% + 1.05(11.64% — 5.21%) + 1.60%
COK = 13.56%
Tabla 24

Célculo de WACC

Monto (S/) % Costo Impuestos Ponderado
Deuda 289,618 0.18% 8.00% 29.5% 0.01%
Capital 160,246,282 99.82% 13.56% 13.54%
Total 160,535,900 100% 13.55%

8.2.2. Analisis de Sensibilidad
El anélisis de sensibilidad es una herramienta mas de gestion que permite a los
directores predecir cual sera el resultado de un proyecto a ejecutar, considerando variables

como las incertidumbres, las limitaciones y los alcances de un modelo de decision. Para
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determinar el Valor Actual Neto (VAN) se han plasmado las proyecciones de los flujos de

caja en un escenario optimista y para un periodo de 5 afios (ver Tabla 25). En este escenario,

se estima que las ventas tienen un incremento del 10% anual y no hay incremento de precios,

logrando que para el afio 2028, el nivel de ventas alcance los S/ 592,244 (+46.41% con

respecto al 2024). De este modo, se alcanzé un VAN de S/ 198,763,346 con una TIR de

1485% y un periodo de recuperacion de la inversion de 0.07 afios. Con los datos presentados,

se confirma la viabilidad del proyecto.

Tabla 25

Proyeccion de Flujo de Caja Econdmico, 2025-2029 (cifra en miles de soles)

Afio 2025 2026 2027 2028 2029
Utilidad Operativa 78'298,358 99'553,787  117'942,802  132'384,023
Impuestos (-) -20'924,085 -27'459,423 -32'737,169  -36'845,927
Depreciacion y 12'503,361 12'503,361 12'503,361 12’503,361
amortizacion (+)
Flujo Operativo - Con 69'877,634 84'597,725 97°'708,994 108°'041,457
inversion
Flujo Operativo - As Is (-) -67'874,634  -82'444,725 -9’405,994 -105'588,457
Afo 2025 2026 2027 2028 2029
Flujo Operativo 2’003,000 2’153,000 2’303,000 2’453,000
Incremental
Flujo WK (+) -735,000 -763,400 -780,458 -790,250
Flujo de Inversion (-) -2,656,500 0 0 0 0
Flujo Econdmico -2,656,500 1'268,000 1'389,600 1'522,542 1'662,750
WACC 13.55%
VAN (S/) 1'578,052
TIR (%) 39%

Payback (afos) 2.00
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8.2.3. Andlisis de Rentabilidad

El Andlisis de Rentabilidad permite a los directivos determinar si un proyecto,

producto o servicio es rentable en el tiempo, por ello la rentabilidad es un indicador clave del

éxito financiero de una empresa. Adicionalmente, es preciso mencionar que, segun el nivel de

rentabilidad, se determinaré el nivel de inversion que tendra la empresa. En este sentido, se

realizo el analisis por el periodo de 2025 al 2029, en donde el afio 2025 es el afio 0, afio de la

inversion. El resultado obtenido proviene de relacionar la utilidad neta con el nivel de ventas

en un mismo periodo, logrando para el afio 2029, una rentabilidad del 23.2% (ver Tabla 26).

Tabla 26

Proyeccion de Rentabilidad, 2024-2028

Conceptos 2025 2026 2027 2028 2029
Ventas 424,532,570 460,578,577 497,768,936 536,103,647 575,582,710
Costo de Ventas 233,492,914 244,106,646 258,839,847 273,412,860 287,791,355
Utilidad Bruta 191,039,657 216,471,931 238,929,089 262,690,787 287,791,355
Gastos de
Administracion 127,359,771 138,173,573 139,375,302 144,747,985 155,407,332
Utilidad Operativa 63,679,886 78,298,358 99,553,787 117,942,802 132,384,023
Gastos financieros 6,792,521 7,369,257 6,470,996 6,969,347 7,482,575
Utilidad o pérdida
antes de participacion 56,887,364 70,929,101 93,082,791 110,973,455 124,901,448
Impuesto a la Renta 16,781,772 20,924,085 27,459,423 32,737,169 36,845,927
Utilidad Neta 40,105,592 50,005,016 65,623,368 78,236,286 88,055,521
Margen Neto 9.4% 10.9% 13.2% 14.6% 15.3%

8.3. Resumen

La inversion el proyecto es viable por los resultados obtenidos, al considerar el valor

actual neto (VAN) de S/ 1°578,052, una tasa interna de retorno (TIR) de 39% y un payback de

2.00 afios como periodo de recuperacion de la inversion. La rentabilidad o margen neto
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demuestra eficiencia operativa y sostenibilidad. El alcance a estas proyecciones depende de
asegurar cumplir con los hitos propuestas en el Gantt y realizar los seguimientos respectivos a

los lideres de los equipos.
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Capitulo IX: Conclusiones y Recomendaciones
9.1. Conclusiones

Linde Pert SRL es una empresa lider en el mercado de ingenieria y de gases
industriales que atiende diversos sectores industriales, dentro de los cuales se encuentra la
industria de alimentos y bebidas, automotriz, buceo, energia, farmacéutica y biotecnologia,
laboratorios, medicinal, mineria, petroleo y gas, produccion de metales, papel y celulosa,
quimica, refinacién, soldadura y metalmecéanica, tratamiento de aguas y vidrio. Opera a nivel
nacional en oficinas y plantas ubicadas en Piura, Trujillo, Chimbote, Lima, cuyas plantas
principales se encuentran en Lima, Pisco y Arequipa.

La investigacion partio en puntualizar un incremento en la ratio del Costo de Ventas,
el cual generd un incremento de 5 puntos porcentuales de 53% a 58%. Ademas, se resalto la
reduccién en el ratio de utilidad neta sobre ventas, el cual va en descenso, al registrar
disminucion en 3 puntos porcentuales que va desde el 2021 al 2023, de 10% a 7%. Esto
sugirio la necesidad de una investigacion de los procesos que determine los factores que
causan esta tendencia.

Mediante una entrevista realizad al personal de la gerencia de Distribucion y
Produccién, se logré identificar 4 problemas centrales: (1) Ineficiencia en el manejo de
pedidos de venta, (2) Inexistencia de control de inventarios, (3) Subutilizacion de la
capacidad de carga de los camiones y (4) no existe proyeccion de abastecimiento sobre la
demanda. Para este business consulting, nos enfocamos en el problema principal segun la
matriz de ponderacion: Ineficiencia en el manejo de pedidos de venta. Esta se muestra como
la mas apremiante debido a su impacto en los demas procesos, ya que, al no contar con una
buena gestion en los pedidos de venta, se procede a abastecer el inventario de modo poco

eficiente, y en la relacion con el cliente por afectar la reputacion de la marca.
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Dentro de las alternativas de solucidn se identificaron algunas principales: (1)
Implementar un ERP integrado, (2) Implementar automatizacion de procesos en el control de
inventarios y (3) generar una mejor difusion de la marca. A la fecha, la propuesta ha sido
aceptada por la alta gerencia y se tiene proyectado que para el mes de septiembre se pueda
formalmente aprobar el presupuesto para dar el inicio formal del proyecto. Sin embargo, se
logré a la fecha un 15% de avance de la propuesta, orientado a revision de manuales,
objetivos y procesos, asi como de sistemas activos dentro de la empresa.

Estas alternativas fueron valoradas cualitativa y cuantitativamente, a través de
indicadores financieros, dando como resultado la viabilidad del proyecto. Resultado de esta
valoracién, se obtuvo un VAN de S/ 1,578,052; una TIR de 39% con un periodo de
recuperacion de la inversion de 2.00 afios.

9.2. Recomendaciones

A partir de lo investigado, se recomienda invertir en herramientas que proporcionen
soluciones tecnoldgicas como los sistemas ERP y WMS, los cuales son vitales para una
gestion efectiva del control de inventario segun el plan de produccion y distribucion previa
gestion de venta. Estos sistemas permitan el seguimiento en tiempo real, proyecciones mas
precisas y respuestas rapidas a las variaciones en la demanda. Para ello se requiere
capacitacion continua: una vez implementadas las soluciones tecnolégicas, es crucial que el
personal reciba la formacion adecuada. Esta capacitacion no debe ser una tarea unica, sino un
proceso continuo para garantizar que todos estén al dia con las mejores practicas y las tltimas
actualizaciones del sistema.

No descuidar las politicas, procedimientos, procesos, manuales, etc. El mercado, la
demanda y otros factores cambian con el tiempo. Por lo tanto, es esencial que los documentos
de soporte de los procesos se revisen y ajusten regularmente para reflejar las condiciones

actuales y mantenerlos actualizados.
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Se debe establecer colaboraciones con proveedores estratégico, mantener una relacion
estrecha con ellos para garantizar la transparencia y la eficiencia en la cadena de suministro.
Esto podria incluir compartir previsiones, acordar niveles de stock de seguridad y colaborar
en iniciativas de reduccion de costos. Se espera que las previsiones en requerimiento de stock
mejores la colaboracion.

Implementar de KPIs: Establecer indicadores clave de rendimiento (KPIs) para
monitorizar el éxito de la gestion de inventarios de manera global para toda la gestion de
inventarios de la empresa. Estos KPIs podrian incluir rotacion de inventario, tasa de
obsolescencia, nivel de servicio y tiempo de respuesta a la variabilidad de la demanda. De
igual manera, para el proceso de distribucion de la produccion y atencion de pedidos y ventas
efectivas.

Incorporar feedback del Cliente, ya que la retroalimentacion puede ofrecer
perspectivas valiosas sobre la efectividad de la atencion de pedidos. La empresa debe recibir
informacién del cliente que debe aprovechar para refinar ain mas la politica y los procesos.
Esto también le ayuda a organizar mejor los pedidos y ajustar mejor las predicciones.

Fomentar la cultura de mejora continua entre todos los colaboradores de la empresa.
La empresa debe fomentar una cultura donde los empleados estén motivados para identificar
y actuar sobre esas oportunidades. Esto va asociado a la motivacion al personal (lideres) para
que lleven a cabo el cronograma de actividades segun el tiempo establecido, el éxito del
proyecto, descansa sobre el logro de los objetivos propuestos. Para ello es menester mantener
reuniones anuales post-sessions, para que cada una de las areas exponga los logros y las

oportunidades de mejora y como esto impacta en el desempefio de las areas.
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1. OBJETIVO

Etadlecer un procedimiento adecuado que nos permita sbasteces y asegurar oportunamente (o3 bienes,
insumos y servicios que cumplan Con (08 reguerimientos especificados para garantizar el flsje contiou en
Las operaciones de Linde Perd SRL. y conruir con & Sistéms ntegrado de Gesticn.

2. ALCANCE

Exte procedinmento ze aplica a la pras localez e importacs de biepes, i y zervicios,
suministrados por proveedores extemos (nacionales o del exterfor|, desde |s recepcin de L2 requisicidn
del uzuario interno hasta que ol products llegue a almacen o &l zervicio adqundo sea comunioado al
UZUGTIO Para Tu ejecucion.

3. DOCUMENTOS DE REFERENCIA

- Documentos Intemos
- D1-AD-01-002 Pokitica 0= Compras Directas
- D1-AD-01-003 Politica de Compras Formalizacidn.
- D1-AD-01-004 Potitica de Tipos de Contratos

- PC-AD-GG-00Z - Evatuaciin o Provesdores para recursos criticos

4. DEFWNICIONES

4.1 Bien: Cuslguier producto tangitle solicitado por los ussarios requisitores que no afecte o afects
Indirsctaments en |a produccidn de los productos finales que fabricamos y comerciallzamon,
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“2 | = 3 - adnl. (o 4 l“ - “ ‘m
am:mnmtzen ls pmdmddn o lusptodunm llueleupe tabvicmmymevchlnmo&

4.3 Servicto: Cualgui por . zolicitado por loz uwzuanos requisitores
memmeudmammummammlinﬂummy
comercializamos.

44 Cotizacién: Presupuestos econdmices presentados por Las diferentes empresss gue respenden &
nuestra solioitud de precios de bienes o servicios.

4.5 hqahiddndo(umu. Dumemommaculmmﬁ!wmuﬁunudepammemo

z= adquiera un bien, i oservioia.
46 hmUanﬂmammsmdsmmJDEunqmmMmNmMsomal
departamento de Compras.
4.7 Aprobador: Perzona rezp ble de aprobar laz requisici iadaz por los wuarioz

sutorizadoz.

4.8 Orden de Compra (OC): Documento mediants el cusl & Depantamento de Compras formaliza una
sollcitod de irsumo, bien 6 servicio a los provesdores.

4.9 G55 (Global Supply System). Area de proyectos en White Marting

4.10 PODraR: Reguisicion elaborads y sprobads por White Marting

5. RESPONSABILIDADES
Es resmnabllmdel(om&rmm&mwdo Iosdnhdo enel procmlenm

Esrezonmhhdaddel" de Adquiz y A revisar, lizar y velar por el
de este procedimi

L

6. CONDICIONES GENERALES

Ez rezponzabilidad del Comprador zobi 203 pr - como mimil JEn caso @l
mo*hwmmm@]”dwaummdmonmmmw

La rezponzabilidad del comprador termina hasta que el producto o zervicso ze encuentre liberado por
coatrol de calided y/ o Gtsponible en uso para & usuario inteme.

Toda orden de compra generada oor el dree e sdquisicionss siempre estard relacionads 4 La requisicion
dewun uzuario,

£z responzabilidad del Comprador atender loz requerimientos en un placo de 10 diaz utiles, encazo la
requisicitn no tenga L informacion necesaria para cotizar, & comprador tiens L2 sutorizacion e anular el
requerimiento.

6.1 Situacicnes de emergencia

En zituao de ia (paradas de planta, compraz de fin de zemana o feriados, proveedorez
mmkwm}dmp&p&ng&emmnm&wlmmm
provesdor, & misma que pasara & la 2probaciin de las gerencias,

En el caso da compras Oe emergencia de producto, &l drea de sdquisicionss podrd solicitar via e-mail al
proveador sy abastecimisnto mientras w gestiona la orden de compra correspondiente, En caw & un
u;nweeaordeu- marca especifica y no oueda despachar en el momento, s recurrid & olrs altermativa
como sustituto con previa aprobacion tecnica del wzuario para corroborar &l cumplimiento de las
| ezpecificaciones.

Solo en = X de Aa, i la sdac de adquinr un recurso cntico en donde

b )

e p o luados pusds despachar en &l , el dres e C debera

‘eje;xrmevahmﬁnp.vidqn' ya, como cmmimo, foz asp de

= i ol

wyla
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aprobackin téenics del usario, previo al suministro. Esta evaluacidn deberd s regularizada &n un plazo
50 mayor a 15 dias calendarios segun & procedimiento PC-PC-AD-GG-002.

7. PROCEDIMIENTO

7.1 Requisicion de Compra

(AR

712

T4
715

El Usuario - Requisitor envia 3 través o Sistema JDE a su Agrobador (Ao C) 1a Requisicion de
Compra, e donde detatla 165 Productes y/6 Servicios gL necesita seen sdquiridos.

Los requisitos minimos pars |a conformidad de una Requisicion de Compra son los siguientes:

- Dezcripoion de los Productos: Detallando Marca, Material y Funcion Ezpecifica s2a una

importacion.

- Deseripcidn de los Servicios: Adjuntar Memorial descrignive | contendendo plancs o informacion

minfma para gue Lo provesdor pueda cotizar el servicio requenido.

- Nombre dal Ustario - Reguisior y Solicitante.

- Plants solicitante

- La especificaciin del producto o servicie gue s encuentra en el SIG, en &l caso de aguelios items
criticos listados en el procedimients PC-AD-GG-00Z Evaluacion &= Proveadores para recursos

Una vez recibids 1a Requisicion de Compra, via el Sistems JDE y estando conforme (e clanto & los

requisitos minimos), el Aprobador procede & aprobar o 8 rechazar la reguisicion de compra. En

caso de ser recharads, o drea de compras no proceds & trabajarla.

S la requisicite &s aprobeda, el Comprador responsabie se asigas s Requisicicn de Compras .

Para atenciones sl GSS (dres de Proyectos), Los funcionarios de dichs drea harda Las regulsiciones

de laz compraz locales de bienes y zervicioz para pasar luego a la aprobacion del gerente de-

Proyectos y luego al comprador, quién hard La orden y seguird el proceso de firmas.

7.1 Seleccion de Proveedores

121

122

123

ﬂdmcemmsbmwmupmmafemmmhmmuzmm
{Camara de Comercio de lima. Ipzoz, Linked!

Clobal lizados por el corporativo, ete. )

En &l caso de proveedores de servicios, se les solicita slgunas referencias via telefdnica , comeo
electronico | s reslizan reunionss virtusies o presenciales pars evaluar su estructurs de persooal,
capacidad instalada, antes de CONLIatar sus servicios.

En el caso de provescores de bienes o insumes, cuando se solicita algo preestablecido por una
marca, numero de parte o modelo solicitado, ze evaluan otroz azpectos como el tiempo de
entrega, precio, condiclones de crédito, st , antes de adjudicar al proveedor L comgra.
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7.3 Soliitud de Cotizaciones y Negociacion

7.3.1

733
134

El Compracer procece & soucitar Las Cotizaciones necesarias a diferentes proveadares, salvo el

Ca%0 Gue sea proveedor (nico de |a marce que represants, En & caso 08 requisiciones de compra

g Dienes, roumos y servicios listados 2n la Lista de Recursos Criticos, el Comprador solicitars las

cotizacionss & los provesdores aprobades segin = procedimienta descrito =n PC-AD-GG-002. EL
debe tener en =l liztado de pr dorez aprobados por el area da SSMA

“Cusestionario o= Pre Calificacion de Comtratistas™ manmmﬁnmmymumtpma

Z8rvigios onitoos.

BG o 1a mejor opcion de laz cotizaciones recibidas teniendo come criterioz de

gts:nnmamkemwmmm tiempo de entrega, condiciones de pago y

fo calidad de productos o servicios.

El Comprador seleccions al proveedor que atenderd La requisicidn de compra.

En & cass 08 Servicios, Slgunos Lsuerios podrdn dar su apreciacidn téenics sobre los proveedorss

seleccionados por & Area de Compras, antes de generar (a orden de compra.

7.4 Eaboracion, Emision, Aprobacicn y Colocacion de la Orden de Compra

741

T42

743

El Comprador elabors ta Orden de Compra en e Sistema JOE &0 &l modulo bgreso de Ordanes de
Compra & Proweedores y la envia para la aprobacion del Gerente o= Adquisicionss y Almacenes,
GUe 2 S ver 12 reeeniz para apeobacion 2 L2 Gerencia de Adininistracion y Finanzas y Gerencia
General ( zegun loz imitez de aprobacion).

Aprodads La Orden de Compra e Compradon emvia al Provesdor Seleccionade pars gue atiends |2
referida Orden de Compra, sdjuntando lnfomacion adicional o fusra necesario.

En &l caso de Grodenes de compra de servicios, el comorador tambidn envisra 3l ususeno requisitor
L3 orden e compra para la coordinecion de |a ajecucion dal Lrabajo.

Para La aprobaciin de OC relacionadas a ta venta de souipos, senvicios & instalaciin en clientes,
ze solicitara que se adjunte |2 OC del cliente.

7.5 Registroy Seguimiento de I Orden de Compra.

7.51

152

7.53

El Comprador hace un seguimiento 4l proveedor Al que & e coloce b Orden o= Compra & fin de
que cumpla con las condiciones de entrega pactads, es responabilidad del comprader asegurar
que el producto este dizponible =n almaceén.

£ casos 0= Ordenes de Compra por Senvicios, 1a verificacidn y supervisitn del miganc (4 realize ol
Usuario - Requishor, dando ls Recepcion del Servicio en el Sistema JDT.

En cazo de que loz Inzumoz onteos o zervicios e les encontrace un defecto mayor o una no-
conformicad con & requerimients del producto, &s responsabitidad el usuaric intermo y/o del
muemma dar aviso y akertar 3 Compras Indicanda (& falls y motive del rechazo via correa.

C dinacion con =l 0 ¥ y/o con el area de calidad dara sclucion
Mupnueﬂwseqadembuecﬁoopammelmm

Compras haré una Investigactin del caso &l proveedor para evaliar las causas o fustificacidn al
hedho, xgmlxmlndu compras podra retomar el zenicio o prescindir de una nueva
contr son del pr d

7.6 Cambios de precios en OC aprobadas
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7.6.1 Cuando un proveedor haga un cambio en el precio del producto atendido, 2l drea de compras deberk

modificar su Orden de Compra y eoviarla nosvamente 2 apredacidn via electrbnica.

8 REGISTROS

- Requisicidn de Compra
- Drden de Comprs

9 ANEXOS

Anexo A - Requisicion 62 Compra
Adexo B - Orden de Compra

Anexo C - Aprobador de Reguerimisntos.
Aexo D - Aprobador de Ordenes de Compea.
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Figura A 2

Orden de compra
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Anexo A - Requisicion de Compra

Linde Peru S.R.L,
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Anexo C - Aprobador de Requerimientos.
Aprobador Ares
Gerencia Macional de Ventas, \'entas / Mercadena /
Gerente Regional de Ventas Medicinal
Gerencia de Administraciony | Administracion / Sistemas [
Finanzas Facturacion / Conzabilidad
Gerente de Recursos Humanos | RRHH
L 7 S
Gerencia Hacional de Ventas, malacumfs / T g {
Asistencia Tecnica
Mantenimiento, Produccion /
Gerencia de Cperacionss Estacion de Llenado / Gases
Especiales
Gerencia de SSMA/Calidad Calidad, Seguridad
. Logistica, Almaceén,
b npein Inventariables.
Gerente de Distribucion Distribucion
Gerente de Proyectos Proyectos
Gerente de Asuntos Legales Legal
Gearente General Todas las areas

Las gerencias detalladas lineas arriba pueden aprobar las Ordenes directas, Formalizacion y de Sub
Contrato, segun referencia (Documentos Internos).

Anexo D - Aprobador de Ordenes de Compra.

Aprobador Nivel Area
Gerenoia de

Adquisiciones y 1* Aprobador Todas las areas
Almacenes
Gerencia de

Administracion y 2° Aprobador Todas las areas

Finanzas
Gerente General 3* Aprobador Todas las areas
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1. OBJETIVO

Operar con proveedores calificados bajo los criterios de Linde, sobre aquellos producios y servidios
considerados criticos. Por tanto, se garantiza la continuidad de nuestra operacicn bajo un siskema de
| aseguramiento de la calidad.

1. ALCANCE

Es aplicable a todos los provesdores de insumics, bienes y senvidos que afeden el Sistema Integrado de
Gestion, Sistemna de inocuidad alimentaria y Buenas practicas de manufadura en productos farmacsuticos
| (gases medicinales).

3. DOCUMENTOS DE REFEREMCIA
PC-AD-GG-001  Procedimiento de Compras
4. DEFINICION

4.1 Recursos/Servicios Criticos. las matenias primas, insumos o senvicos que afectan dirediaments |a
confizbilidad de la operaddn, calidad del producto final, clidad del senvicic, seguridad del trabajadaor y
demas personas, previniendo la confusicn, contaminacion cruzada e inocuidad del produds que
procesamos y comercalizamos.,

| 4.2 Proveedores Criticos. Son aguellos proveedores que proveen de insumos, bienes o servicios que
afectan & Sistema Integrado de Gestion Sistemna de inocuidad alimentaria y las Buenas practicas de
manufactura en productos farmacéulicos (gases medidnales), en concondancia a la Lista de Recursos
Criticos.
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5. RESPOMSABILIDADES

Gerente de Adquisidones y Almacenss: Responzable de asegurar s= realice la evaluacidn a los
provesdares criticos.

La evaluacion de proveedores sera realizada por un proveador externo, debidamente evaluado v
aprobado por &l area de calidad. Este servido sera confratado de frecuencia anual.

Usuario intemo: Podra ser invitado por proveedor externo para participar de la evaluacion de
provesdores.,

Director téonico [ Jefe de aseguramients de la calidad: En el caso de proveedores onticos de gases
miedicinales, parficipara en la evaluacidn y aprobacion del evaluador externo v verificara la corredia
evaluacion y aprobacicn del proveedor mediante revision del informes.

Jefe/Gerenda de area uswaria: Responsable de identificar si alguna materia prima, Insumo o servicio
pusda ser considerada como recursos criticos v comunicar al area de Calidad para evaluar su ingreso a la
lista de recursos cnticos.

6. CONDICIONES GEMERALES
6.1 Se debe mantener achualizado la Base de Datos de Proveedores de la empresa en & Sistema, (JDE)
6.2 Solamente se realizara el procedimients de Evaluadion de Proveedores a los Provesdores Criticos,

63 Hay provesdores que por su naturaleza son Unicos en el mercado o han sido asignados por la
Corporacicn a nivel Mundial y fusron evaluades previamente, no requisren pasar &l proceso de evaluacion
en Linde Penl, estos provesdores son Internadionales v solo pasaran por la FASE 2 de la evaluacion (Ver
7.2.1).

[-]
| En ocasiones, el comprador podna partidipar de la evaluacion de proveedores,

7. PROCEDIMIENTO
7.1 Proveedores de recursos criticos

Para cada recurso o servido oritico se establecen los proveedores selecionados, el control esta bajo la
responsabilidad de Compras.

Cada jefe [ Gerente de area usuaria s2 encargara de mantener achualizada la lists de Recursos Criticos,
tomando como referencia cambios en el proceso, en el producio, inclusicn de nuevas actividades,
achualizacidn de una normativa/politica legal o corporativa, sustitucidn de una meteria prima o insuma,
servicio, etr.,

La lista de recursos cnticos sera enviada al area de Calidad y Compras para que puedan emitr la hista
definitiva con el total de proveedores identificados como onicos en el afio.
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Anualmente se actuaizara la base de proveedores afticos, siempre en coordinacion con el drea de calidad
- director tEmico/ jefe de aseguramiento de la Calidad.

Los proveedores aiicos son segmentacos, donde se identifican en 4 tipos prindoales:

Local productos

Local servidos

Intemacional producios (segun apliqus).

Intemacional servidos (segun aplique).

Los provesdores aibicos pueden ser diferentes también en & tamafio de la empresa o tipo de senvidcs
que prestan, de modo que podria no adecuarss en la evauacion de provesdores standard, En estos casos,
la evaluacidn de provesdores s= adecus al modelo de servicic espedfico (por ej. servicios
mantenimientD, ransporte, limpieza v laborstonics), a5 como & tamahio de la empresa (empresas que
pasesn rangos de facturacion amual menores como las Pymes), con la finalidad de ser mas predsos en la
evaluacion, as como de no perjudicar a un provesdor que no se adecue solo por & tamafio de su

7.1 Evaluacion de Proveedores

7.21  Laevaluscon de provesdores se realiza en funddn de bos siguisntes aspectos:

FASE 1 —Evaluaddn Comerdal
*  Situadén Fnandiera
& Capaddad Operativa
| » Gestidn de la Calidad, Inocuidad ,BPM .
Gestion de Seguridad y Medio Ambiente.
| » Gestign de Comnpliance

FASE 2
| Evaluadén de desempafio (para provesdores gue tienen historial con Linde Pent)

7.22  Laevaluadon de proveedores que contempla Fase 1y Fase 2 sera realizada con frecuencia de un

ared

723 La empresa evalusdora redizans la evaluaddn de provesdores bajo los siguientes oriterdos come
minim:

7.2.3.1 La empresa evaluadora enviara la invitacion de Inscripcdn a cada Proveedor aitico para k=
evaluacion,

7.2.3.2 Los Proveedores deben realizar &l pago por & servido de evaluacdon anual de Linde Pend SRL. En
determinados casos, Linde Pend asumira este costo.

7.2.3.3 Los proveedores deben cargar su informacidn al portal de s empresa evduadora,

7.23.4 La empresa evaluadora procesara la data v observara en caso haya algin entregable faltarte.

7.235 Una vez sincerada la data de cada proveedor, La Empresa Evaluadora brindara acceso a los
provesdores a su calificacion v les emitird un certificado valido por & periodo de un afio quelo
califica como evaluado por la compania cumpliendo los estandares que esta requiere,

7.2.3.6 La nota de cada provesdor se vera reflejada en el portal en el cual encontraremos toda la
informacicn del proceso de cada une, analisis estadisticn, ebe.

7.23.7 Compras se encarga de achualizar la data de proveedorss a la empresa tercera,
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8 REGISTROS
Formato de Evaluscon de Provesdores — Empresa Tercera,

9 ANEXOS

Anexo A — Provedores de Recursos/Servicios Criticos

LEVIDUS CMTos SBC SEAM  SHA e
Tharspertiton s de gases, lgudo y eglisen midics ¥ ¥ % X
Trwtanineto de agus A x X
Limpiesa X x x x
Concavtmatio de Aot » x
Pritedo dw cindres » x x X
Opetades Logitico - Commrcis Exaicy »
Ouldeaciote A X
el dod | Purwia [/ Ball (Andlkis I goses) »
Fumigeciones |deantitecida, desinfeccide y desisseciason) » x x X
Sarvcio de Tratasiento du Desechos Infutlabes x x x

TR S ], Leanal x X X
Sarvicio de rvcarge du edtintiones X
Custetres Carw Conitms |COC) * » x
Setvickes de Lzaje Graes JGEAT) ’ %
Setvickn Ankoy, oid i pata batal on tlientes JGRAT A
Puies & Therra X
5 5 " ae 4 y milte, predicte de slants »
S de Asdlbis Lok { potailclad del apiu A A X
Servicio de Andiink microlsicldgion ded 002 y NJ x
5 dw Andiiss microbiké petficie barte Mee x
Servicio de Vigilescle x X
Servicio de Andiinky de metales pesadin e ajus cartonatala x
Serveio de Aadliss biokigco de ok 1fi. it y vhes wh codng x X
Sarvecio de rectio de residutn peligrosts v no pelg o x x
Setvicio de recjo de lodos de foaa séptica x x

dhe gestitn amb 1 x X

Sarvicio de diacide y de » x
Martinrimintto de ssternas contts incetdios x
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Apéndice C. Entradas a Almacén Central

Figura A 4

Manejo de entradas a almacén

Codigo :PC - AL - GG - 001
Linde Peni Revision - 10
Almacen Pagina :1de13

Titulo: Manejo de Entradas a Almacén Central

1.

INDICE

1 Objetivo
2 Alcance
3 Documento de Referencia
4 Definicicn
5 Responsabilidad
§ Condiciones generales
T Procedimiento
8 Consecuencia de Desvios
9 Registros
10 Anexo

OBJETIVD

Establecer un procedimients que indique los pasos a seguir para realizar los ingresos de
productos al almacen, teniendo en cuenta los siguientes origenes:

Ingreso de sucursal
Ingreso por Compra Local o importacion

ALCANCE

Este documento es aplicable para el Almacén Principal Albo Callac de Praxair Perd S.RL
Desde la recepcion de productos hasta el almacenamiento de estos, en un almacén propio.

DOCUMENTO DE REFERENCIA

PC-AD-GG-001 Procedimients de Compras

PC-AL-100-002 Reposicion de Stock

PC-AL-100-005 Manejo de Material de Empaque y/o Acondicionamiento
PC-AL-100-007 Devolucion a Proveedores

DE-GC-3G-013 Manual de Buenas Practicas de Almacenamienio (BPA)

DEFINICION

4 1 Guia de remisién de transferencia de sucursal a almacén central o viceversa.
Guia de remision emitida para el envie de materiales entre diferentes sucursales.

4.2 SAQ .- Solicitud de Compra de Activo Fijo.

4.3 Activo Fijo. Bienes y derechos de una empresa que no estan destinados a la vents,
sino al desarrollo de la actividad de la compariia.
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4.4 Mercaderia.- Bienes comprados para venta.

4.3 Orden de Compra Global Documento emitide para realizar reposiciones sucesivas de
productos con consumo penadico, hasta una cantdad o valer predeterminado.

46 MS5DS5 - Hoja de seguridad de products

3. RESPONSABILIDAD

5.1 Jefe de Almacen.- Supervisa las operaciones de Enfrada.
5.2 Analista de Almaceén.- Supervisarprocesar |as operaciones de Entrada.
5.2 Auxiliar de Almacen .- Procesar |as operaciones de Enfrada.

6. CONDICIONES GENERALES

6.1 Para el inicio del procedimiente se asume la culminacion del proceso de compra, es
decir, la orden de compra ha sido emitida y enviada al proveedor con las respectivas
aprobaciones.

En el caso de reposicion de stock de las ordenes de compra globales, este proceso se
inicia en el momento que s& envia al proveedor por comeo electrdnico el Formato de
Reposicion (Anexo ).

En el caso de impertaciones, el area de Compras ha enviado previamente copia de la orden
de compra aprobada junte con copia de facura del proveedor del Exterior por comeo
electronico o fisicamente.

6.2 Cuando el amacen principal (Aleo Callao) no cuenta con espacio suficiente, se envian
los productes al almacén de Planta Huachipa.

6.3 Existen productos que requieren informacion adicional {Anexo H).
7. PROCEDIMIENTO
7.1 Ingresos derivados de Compras (Local e Importacion).

7.14 El provesdor entrega al auxiliar ! analista de almacén, kos productos v la copia
Destinataric y Sunat de la guia de remision y una copia simple de ka Orden de compra. En el
caso de ser una importacion por despacho de agents de aduanas, el transportista contratado
por el agente entrega las copias Destinatario y Sunat de |a guia de remisidn de ka Agencia de
Aduznas encargada de |a importacion de los productos recibidos junts con la copia Sunat de |a
guia de remision del transportista contratade. En el caso de ser una importacion por despacho
Courier s& recibe la mercaderia en fisico. La documentacion la recibe el area de Contabilidad.

7.1.2 El Auwpiliar/nalista de almacén procedes a werificar que lo entregado (producto fisico y
guias) por el proveedor sea lo mismo que se solicita en la orden de compra, en el caso de las
importaciones se hace la verificacion con s factura. Silas especificaciones de compra no
pusden ser werificadas por el personal de almaceén, se solicita la presencia del usuario
responsable de la compra para la verficacian respectiva.

7.1.3 En el caso se frataran de materias primas o insumos el AudiiarAnalista de aimacén
debera exigir al proveedor hoja de seguridad de products y su certificado de analisis (Anexo H),
en el caso de cuabguier ofro producto quimico se debe exigir sole su hoja de seguridad.
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7.1.4 En caso se detecte gue el producto no comesponde a bo especificado, el auxiliar / analista
de almacen informa al area de compras para que esta su vez confirme a almacen el proceso a
seguir segun el punto 7.1 del procedimiento PC-AL-100-007.

715 En caso |la inspeccion sea satisfactoria el AuxiliarAnalista de almacén entega al
proveedor o fransportista sus carmgos comespondientes, debidamente fimados y sellados,
quedandose con la copia Destinataric ¥y Sunat de la guia de remision vy en el caso de
importaciones, |a copia Destinataric y Sunat de la guia de remision de ks Agencia de Aduanas,
asi como la copia Sunat del transportista.

7.1.6 Posteriorments en &l caso de materias primas o insumeos &l AuxiliarAnalista de almacen
debera colocar el producto en el srea de cuarentena o colocar el sticker amarillo [Anexo K] que
lo identfigue en estado “Cuarentena” y reportar inmediatamente al area de Controd de Calidad
para que haga la mspeccion comespondiente, en el caso se frate de materiales de empagque yio
acondicionamiente se procedera de acuerde al procedimiento PC-AL-100-005, mientras que &
auxiliarfanalista no reciba la comunicacion de liberacion del producto, no podra ingresaro al
stock del sisterna.

7.1.7 En el caso del resto de productos el AuxiliarAnalista de almacén los coloca en el area de
recepcion para su posterior mgreso en el sistema y su posterior ubicacion dentro del almacén.

718 Luege gue las materias primas y'o inswmos y los materales de empague yio
acondicionamiente hayan sido apmbados por Control de Calidad, el AuxliarAnalista de
Almacen junto con & resto de productos recibidos procede al registro de los ingresos de
almacen en el JOE, ingresando solamente las cantidades fisicas recibidas.

7.1.9 En el caso de productos con fecha de vencimiento, una vez recibidos & ingresados al
sistema, se dara aviso al Area de Calidad para gue ingrese en el sistema una Alerta de
Vencimiento, la cual avisara al Almacén de manera penddica (un mes antes del vencimiento)
aquellos producios que estan por vencer y se puedan realizar las acciones comectivas del caso
segun lo establecido en el procedimients PC-AL-100 - 011 Productos de Baja / Destruccian

7-1.10 El movimiento es ingresado al sistema como: entrada por compras, lo cual genera un
documento llamado OV para productos inventariables y OW para compra de gases liquidos
{Anexo E). Cuando se rate de una orden de compra de activo fjo, se debe hacer referencia al
numern de este SAQ. El ndmero de 3AQ es indicado en |a orden de compra.

[.-]

7.1.12 Cuando el material se mgresa al propio almaceén, se etiquetan los productos y se ubican
en sus respectivos anagueles de acuerdo a la dasificacion del producto v al area solicitante
{Anexo J).

7.1.13 En & caso de materia prima yio insumos se ubican en el drea respectiva y se ordenan
siguiendo el principic FIFD y/o FEFOL

72  Ingresos derivados de Entradas de Sucursal
7.2 Usuario solicitante emite & pedido de la mercaderia via e-mail.
7.2.2 Sucursal elabora una guia de remision con transferencia de sucursal (Anexo B) a

almacén central y procede al envio de la mercaderia debiendo registrar =
mowiments en el sistema.
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7.2.3 Almacén recbe la mercaderia y procede a hacer una verficacion entre la mercaderia
llegada y L= guia de remision de fransferencia de sucursal a Almacén Central_

7.2 4 Almacén procede a hacer el ingreso de la mercaderia (previo chequeo) via sistema:
Ingreso Transferenca Sucursal. lo cual genera un documento con el misme nombre.

7.2.5 El envio de mercaderia a sucursal se realiza por medio de una empresa de transporte
temestre de carga y transporte de carga especial (productos controlados).

7.3 Disposicion final

7.34 En terminos generales & material wna vez ingresado en el sistema:
= Se stiqueta
+ Se ubica fisicamente en la locacion registrada en el sistema.

7.32 En &l caso de los insumos, materias prmas se deben cumplir con las condiciones de
amacenamients de acuerde a la MSDS5 de cada producto y los recipientes no deben
tener contacio con el suelo ni con la pared, también deben estar protegidos de
danos fisicos.

7.33 De no tener [a capacidad de almacenamiento suficients en el Almacén Albo, se
procede a enviar los materiales a un Almacén de Planta Huachipa.

8. Consecuencia de Desvios

N.A.

9. Registro

- Guia de Remision Praxar Peru S.R.L.
- Mowimiento de Almaceén (Mota de Ingreso)

10. Anexos.

- Anexo B - Guias de Remisign Praxair Penl S.R.L.

- Anexo C - Guias de Remision de Provesdor

- Anexo D - Guias de Remision del Transportsta

- Anexo E - Movimiento OV y OW (Mota de Ingreso)

- Anexo F - Orden de Compra

- Anexo (3 - Factura del Proveedor

- Anexo H - Productos requieren informacion adicional

- Anexo | - Formato Reposicion de Stock

- Anexo J - Ubicacion de Almacen por Clasificacion de Producto y al area solicitante
- Anexo K - Ebigueta de Cuarentena
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Figura A5

Guia de remision transportista
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Anexo D - Guia de Remision del Transportista
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Figura A6

Nota de ingresos

Anexo E - Movimiento OV y OW (Nota de Ingreso)

Movimiento OV

PC - AL-GG -001 Pagina: 7113
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Movimiento OV
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Figura A7

Orden de compra

g\exo.da' :




115

Figura A 8

Factura del proveedor

Anexo G - Factura del Proveedor
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Anexo H - Productos que requieren informacién adicional

Hoja de seguridad de | Certificado de
Producto productos (S1/NO) (1) | calidad (S1/MNO]) (2)
1| Cloruro de Calcio sl |
2 | Carbonato de Sodio ]| sl
3 | Permanganato de Potasio Sl Sl
4| MEA sl sl
5| Amoniaco 5l |
6 | Acetona | sl
7 | Carburo de Calcio sl sl
8 | DMF 5l |
@ | Tierra Filtrante sl |
10 | Hidroxido de Potasio sl sl
11 | Hidroxido de Sodio | sl
12 | Acido Sulfdrico QP | |
13 | Acido Sulfdrico 1N | sl
14 | Acido Acético Glacial sl |
15 | Acido Clorhidrico sl sl
16 | Acido Oxalico Dihidratado | sl
17 | Acido Citrico Monchidratado | 51 |
18 | Acido Citrico USP 5l |
19 | Sulfato de Cadmio QP | sl
20 | Sulfato de Cobre Sl Sl
21| Pirogalol sl sl
22 | Anaranjado de Metilo 1| |
23 | Sacarosa | |
24 | Alcanfor | sl

FiguraA9

Reposicion de stock

Anexo | — Formato Reposicion de Stock
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Anexo J - Ubicacion de Almaceén por Clasificacion de Producto y al area solicitante

UBICACIONES DESCRIPCION

1A PLANTA CO2

1B FLANTA CO2

1cC CONECTORES / FEPUESTOS HIELO SECO
1D INSTREUMENTACION

E MANTENIMENTO ELECTRICO / BOMBAS

1F ACETILENO / ESTACION DE LLENADD

1G MANTENIMIENTO ELECTEICO / VALVIULAS
1H FEPUESTOS VARIOS / VALVULAS
1I FEREETERIA / FEPUESTOS ESTACION DE

LLENADO

17 FEPUESTOS ESTACION DE LLENADO

L-1E VALVULAS SHEEWOOD

24 MATERIALES DE COBRE

1B MATERTALES DE COBRE / BRONCE

2C FOLLETOQS

D CARTELES / LETREROQS / STICKEERS / UNIFORMES
IE CARTELES / LETREROQS / STICEERS / ZAPATOS
2F TIMAS / TOMERS / CINTAS /UNIFORMES

2G FORMATERIA / UNIFORMES

2H FORMATERIA / ARTICULOS DE ASEQ PERSONAL
21 FORMATERIA

IE-1T SEGUFIDAD SALUD Y MEDIO AMBIENTE

L DISTRIBUCION / LABOFATORIO CO2

MD DREOGUERIA

FT FORMATERIA SUMNAT

MI /S ME /MO /MP/ ME [ AG MERCADERIA

SE

TB TUBERIAS

AR LACEES Y ETIQUETAS PARA CILINDROS

ALM-CIL CILINDEROS

DOMMNA

ATLMACEN TER.CERIZADO
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Apéndice D. Politica de Almacén
Figura A 10

Politica de almacén central

Codigo: PT-AL-GG-DM
Revision: 1

LINDE FERU 5.R.L Pagina: 1 de 3

Almacen

POLITICA DE ALMACEN CENTRAL

# Prohibido el ingress de personal no autorizado a las areas de almacenamiento.

&  Seprofibe furnar, beber y comer cualquier tipo de alimento dentro del almacén.

# Cumplir con la normativa de higiene y seguridad.

+ Elalmaceén debe disponer y asegurar la buena ventilacion e ileminacion.

¢  Cumplir con los procedimientos establecidos para ejecucion de actividades.

* Mantener Organizado el espacio fisico, la eficiencia en la distribucion inkerna v mantener los
productos adecuadamente almacenades, etiquetados vy clasificades por familia segin

comesponda (Activos, Mercadena, Custodia, Suministros, Repuestos, Epp s, etc).

» Uso adecuado de equipos de manipulacion {Transpaletas, Montacargas, coche de picking,
articulo: de embalaje, herramientas varias)

+ Respetar el libre transito dentro del almacen, lineas peatonales, salidas de emergencia,
extintores, etc.

# Organizar, contredar la recepcion y distribucion de la mercadenia en el almacén, asegurando su
proteccicn fisica y optimizando &l uso de espacio, tiempes de manipulacion y distribucidn.

* Lainfraestructura y el espacio fisico deben responder a las necesidades de almacenamiento de
los clientes.

» Aplicar FIFD (Primeras entradas - Primeras Salidas) y FEFD {Primero en Expirar - Pimero en Salir)
para entrega de pedidos.

+ Toma de inventarios rotativos para asegurar la exactitud de Rotacidn de inventarios.

¢ Brindar soporte a usuarios de la comparnia a nivel nacional, cumpliendo los procedimientos,
parametros, horarios y frecuencias de atencion.

+ Todala mercadena de venta para su despacho debe tener una factura emitida previamente.
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¢ Todos los traslados a nivel nacional deben contar con una guia de remisicn.

# Las atenciones del almacén central s= realizaran mediante solicitudes aprobadas en el sistema
por su jefatura inmediata.

¢  Los Insumos Quimicos de Bienes Fiscalizados (MJBF) se recepcionan en las sucursales declaradas
en la SUMAT, PC-AL-GG-003 Procedimiento atencidn Insumos quimicos fiscalizados.

&  Almacén solo mantendra bajo su custodia, material que sea inventariable.
*  Almaceén realiza el filtro previo a la creacion de codigos de inventarie que solicita el usmario.

&  Almacén aprusba las solicitudes de compras inventariables en el JOE.

1. PARAMETROS, FRECUENCIA Y HORARIOS DE ATENCION

a. RECEPCION DE PROVEEDORES

*  Frecwencia: Lunes a Viermes.
s PROVEEDDRES LOCALES

= Horario Atencidn: 08:00am - 12:00pm y de 02:00pm - 04:00pm.

o Requisitos para Ingreso de Proveedores: Producto, Copia de la Orden, SCTR
Vigente, Epp's (Casco, Manga Larga, Botas, Guantes), Guia de Remisidn,
Certificado de calidad y Hoja de Seguridad (En caso aplique).

o En caso el transportista acuda con unidad, debe contar con lo siguiente: Conos
de Seguridad, Tacos, Licencia Vigente.
* AGENTES DE ADUAMA

= Horario Atencidn: Previa Coordinacién interna para recepcion de pedidos.

o Requisitos para Ingreso: Guia de Remision, DUA, SCTR Vigente, Epps (Casco,
Manga Larga, Botas, Guantes)

o En caso el transportista acuda con unidad, debe contar con lo siguiente: Conos
de Seguridad, Tacos, Licencia Vigente.



ENVIO A SUCURSALES

Todes los viernes saldra la ruta para despacho a mivel nacional.

Lo pedidos serdn recepcionados hasta el jueves 12:00pm.

Emergencias v Mercaderia Venta: Consultar previaments a almacen central
{disponibilidad ¥ costos de envia).

DESPACHO DE MERCADERIA EN LIMA

Las solicitudes de despacho se recepcionaran hasta la 1:00 pm para ser atendidos al dia
siguiente; y s2 debera tener |a fachura emitida para proceder con su atencidn. As como
el contacto, lugar de entrega y horaros del personal a entregar en desting.

Horario para despachos de Transportista: 08:00 am - 17:00 pm

Em caso el clients tenga regquerimisntos especiales para la atencidn en sus almacenss,
el responsable de la venta debe brindar toda la informacion y documentos que debemas
entregar con la mercadena (Certificados, cantidad de copia de guias, factura, OC, etc)
Para atencion de Cilindros de venta con producto, Almacén entrega los cilindros en
rampa para su llenads y Distribucion procede con las entregas al cliente.

Excepcidn: en caso se solicite una atencion por emergencia esta debe contar con la
aprobacion del jefe de almacén.

2. PARTE DE INGRESO A PROYEEDORES LOCALES

Almaceén central es responsable de enviar los partes de ingreso por correo electronico al

provesdor para que pueda ingresar su factura al portal de pagos.

Apéndice E. Procesos

Figura A 11

Caracterizacion de procesos

CARACTERIZACION DE PROCESOS

Nombre Proceso de Adquisiciones
Asegurar que la adquisicion de productos y servicios sea de la mejor calidad sin afectar la inocuidad del Producto, de
iGe i s blecid r ti il 4 bad
Objetivos acuerdo a teécnicas en el menor tiempo posible con p y

asociaciones estratégicas.
Asegurar la preservacion y condicion de los productos.

Requisitos de clientes y
partes interesadas

Ver matriz de partes interesadas

Requisitos legales

Ver matniz de requisitos legales

Responsable

Alcance

Normas de Gestion
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Codigo: CP-AD-GG-001
Fecha de revision: 29/10/2021

GERENTE DE ADQUISICIONES

Desde la recepcion de la requisicion
del usuano interno hasta que el
producto llegue a almacén o el

servicio adquirido sea comunicado al
usuario para su ejecucion.

150 9001

150 14001

FSSC 22000




Procesos que entregan

DESCRIPCION DEL PROCES!

Entradas criticas

(identificacin-Requisitos) Actividades realizadas

Medidas de control

Salidas criticas
(ldentificacion-Requisitos)
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Procesos que reciben

Formato de evaluacion de
proveedores

i 5 criti e 1 8 o criti % < i
Calidad Listado de insumos criticos fanificacion y evaluacion de proveedores criticos Matriz de evaluacion de Proveedores correctamente evaluados Adquisiciones
proveedores
Criterios de evaluacion de
Todos los procesos de Requerimiento de_compras( S eeieS
Linde Especificaciones técnicas )
" o 9 i Formato de requerimiento de Lista actualizada de proveedores || Todos los procesos solicitantes de
y seleccion de proveedores jos log: Linde
Praveedoras Informacion de pvovgedores, propuestas Bisquada constante de muevos
‘economicas
proveedores

Todos los procesos de

Requerimiento de compras(

Linde Especificaciones técnicas )
Verificacion de cantidad
requ;l:ﬂéa Y ?SDKI‘ICBFW(\?S Todos los procesos de Linde
Proveedores Cotizacion Generacion de Orden de Compra ey Orden de Compra
Conrol de tismpo de entrega de Proveedores
oc
Compras Listado de proveedores homologados
5 ; Verificacion de histonal de 5
Proveedores Factura Importacion de Mercaderia Compras Declaracion aduanas Aduanas
IDENTIFICACION DE RECURSOS CRITICOS PARA LA EJECUCION Y CONTROL DEL PROCESO
COMPETENCIAS DOCUMENTOS INFRAESTRUCTURA AMBIENTE DE TRABAJO

Gerente de Adquisiciones
Coordinador
Compradores

Facility Manager

PROCEDIMIENTOS :

PC-AD-GG-001 Procedimiento de Compras
PC-AD-GG-002 Evaluacion de Proveedores para recursos criticos
PC-AD-GG-004 Procedimiento de Compras de Productos o servicios por alertas operacionales

Equipos de Comunicacion,
Sistema electronico de
Informacion, Recursos
Economicos, Movilidad,

Almacenes, Oficinas.

Ambiente seguro con acceso
restringido.
Consideraciones del ambiente de
trabajo segun DS-007:98 SA
(Segun su aplicacion)

EVIDENCIAS E INDICADORES DEL PROCESO

REGISTROS QUE SE MANTIENEN

INDICADORES QUE SE EVALUAN

Formato de Registro de proveedores
- Regquerimiento de compras
- Orden de Compra

Evaluacion de Proveedores Criticos

- GPMM ( Ahorros ).

- KPI del proceso de Importacion.

Apéndice F. Entrevista

Entrevista al Gerente de Operaciones sobre la Gestion de Inventarios en el Sector de

Gases Industriales en Peru:

Entrevistador: Buen dia. Agradezco que haya sacado tiempo para conversar sobre la

crecimiento de ventas?

importancia de la gestion de inventarios en el sector de gases industriales en Per(. Para

comenzar, ¢por qué cree que es crucial abordar la gestion de inventarios ahora para lograr el

Gerente de Operaciones: Buen dia. La gestion de inventarios es esencial porque el

equilibrio adecuado entre la demanda y la oferta es clave para satisfacer las necesidades de
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nuestros clientes. En el sector de gases industriales, una entrega tardia o una falta de stock
puede causar interrupciones significativas en las operaciones de nuestros clientes. Si
queremos crecer en ventas, necesitamos asegurarnos de que estamos satisfaciendo
constantemente las expectativas de nuestros clientes.

Entrevistador: ¢Qué beneficios especificos espera obtener con una mejor gestion de
inventarios en el contexto del sector de gases industriales?

Gerente de Operaciones: Principalmente, esperamos no tener cilindros en espera de
cambio de valvula, que los cilindros salgan y retornen rapidamente para su recarga. Ademas,
una gestion eficiente nos permitira responder rapidamente a las fluctuaciones del mercado, lo
que es crucial dada la naturaleza de la demanda en nuestra industria. A largo plazo, esto
deberia traducirse en una mayor confianza del cliente y, por ende, un incremento en nuestras
ventas.

Entrevistador: En relacion con los tiempos, ¢cudl es el plazo esperado para
implementar estas mejoras en la gestion de inventarios y cuando esperaria ver resultados
tangibles?

Gerente de Operaciones: La implementacién completa podria tomar entre 6 a 12
meses, considerando la adopcion de los nuevos KPI, capacitacién y otros factores. Sin
embargo, esperaria empezar a ver mejoras iniciales en los primeros meses, especialmente en
areas como reduccion de exceso de inventario y tiempos de respuesta mas rapidos.

Entrevistador: ¢ Quién o qué departamento sera el principal responsable de esta
implementacidn y como se asegurara de que todos estén alineados con los objetivos?

Gerente de Operaciones: Aungue la responsabilidad recae principalmente en el
departamento de logistica y suministro, es crucial que todos los departamentos, desde ventas

hasta finanzas, estén alineados. Estableceremos KPIs claros y tendremos reuniones regulares
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interdepartamentales para garantizar que todos estén en la misma pagina y trabajen hacia los
mismos objetivos.

Entrevistador: Dado el panorama actual del sector de gases industriales en Perq,
¢,cOmo cree que su empresa se compara en terminos de gestion de inventarios con sus
competidores?

Gerente de Operaciones: En este momento, creo que estamos a la par con muchos de
nuestros competidores. Sin embargo, con la implementacion de estas mejoras, aspiramos a
convertirnos en lideres del mercado en términos de eficiencia y eficacia en la gestion de
inventarios. Nuestra meta es establecer un nuevo estandar en la industria.

Entrevistador: Finalmente, ;qué mensaje le gustaria enviar a sus clientes actuales y
potenciales sobre este proyecto de mejora en la gestidn de inventarios?

Gerente de Operaciones: Quiero que nuestros clientes sepan que estamos
comprometidos con la excelencia y siempre buscamos formas de servirles mejor. Esta
iniciativa es un testimonio de ese compromiso. Al invertir en mejorar nuestra gestion de
inventarios, no solo estamos buscando incrementar nuestras ventas, sino asegurarnos de que
nuestros clientes siempre tengan lo que necesitan, cuando lo necesitan. Nuestro objetivo es

ser el socio de confianza en el que pueden depender.
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Apéndice G. Anexo metodologico MEFI
Figura A 12

Evaluacion MEFI

LA MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (MEFT)

La matriz de evaluaclén de factores Internos permite, de un ladeo, resumir y evaluar las princ-
pales fortalezas y debllidades en las dreas funclonales de un negoclo, ¥y por otro lado, ofrace
una base para identificar y evaluar las relaclones entre asas jreas.

Para |a aplicacién de la matriz EFl se requiere un julcle intultho en el desarrollo, puesto que
ol emtendimiento cabal de los factores Incluldos es mas Importante que los valores resultantes.

El procedimiento para la evaluacién de factores Internos es el sigulente:

1. Hacer una lista de los factores de éxito clave Identificados en el proceso de evalua-
clan Interna. Use entre 10 y 20 factores Intemnos en total, gque Incluyan tanto fortale-
zas como debllidades. Primero anote las fortalezas y a continuacidn las debilidades.

*  Asignarle peso entre 0.0 (no Importante) a2 1.0 (muy Importante) a cada uno de
los factores. El peso adjudicado a un factor dado Indica la Importancla relativa
del mismo para que la organizacldén sea exttosa en la Industria donde complite.
Independieanternente gue el factor clave represante una fortaleza o una debill-
dad Interna, los factores gue se consideren gque repercutiran mas en el desempe-
no de la organizaclén deben llevar los pesos mas altos.

*  Suma de todos los pesos = 1.0

2. Asignar un valor de 1-4 a cada factor. Este valor asignado corresponde a la respuasta
actual de la estrategla de la organizacion respecto al factor. Los valores son:

+ 4 Fortaleza mayor
* 3. Fortaleza menor
+ 2. Debilidad menor
+* 1. Debilidad mayor

Natese que las fortalezas sdlo reclben calificaclones de 4 & 3, y las debllidades salo
de 1 & 2. Las calificaclones estan orlentadas a la organizaclon, milentras gue los pesos
del paso 1 estan orlentados al éxito de una organizacidn en la Industria.

Muktiplicar el peso de cada factor por suvalorn Este proceso produce un peso ponderado.
4, Sumar los pesos ponderados de cada factor.

Determinar el puntaje ponderado total para la organizackon.
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El puntaje mas aito posible para la organizacion es 4.0; el mas bajo, 1.0; y el promedio, 2.5.
Los puntajes ponderados totales muy por debajo de 2.5 caracterizan a las organizaciones que son
Internamente deblles, mientras que los puntajes significativamente por encima de 2.5 Indican
una posicion Interna fuerte.

Las fortalezas y debllldades son factores controlables que pueden ser manejadas por
|3 gerencia. Debe ponerse mayor atencion a las debilidades, desarrollando estrateglas Inter-
nas para superarlas de ser posible. El formato de la matriz EFl se muestra en I3 Tabla 6.1.

FORMATO DE LA MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS (MEFT)

N

@ ONB e p oW P

Valor: &. Fortalpza mayor 2 Dehlldad menar
3. Fortalera menoe 1 Dehilidad maycs

Nota: Tomado de Fernando D’Alessio (2008).



