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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivos, por un lado, identificar y eliminar
desperdicios en el proceso administrativo de codificacion de productos promocionales que
maneja la empresa en estudio la cual serda nombrada como creacidon y gestion de packs
promocionales, utilizando las herramientas de diagnostico desarrolladas en el trabajo de
investigacion “Marco tedrico para el diagndstico y propuesta de mejora en el redisefio del
proceso administrativo de una empresa comercializadora de productos de consumo masivo
utilizando Lean Office” (Casildo, 2021); y por otro lado, presentar propuestas de mejoras en la
gestion de inventarios a través de modelos estadisticos y prondsticos basados también del
trabajo de investigacion “Marco tedrico para el diagndstico y propuesta de mejora en la gestion
de inventarios en una empresa comercializadora de productos de consumo masivo” (Arroyo,
2021) y finalmente, mostrar cdmo estos apartados al complementarse pueden ofrecer mejores

beneficios para con la empresa.

Ante ello, se concluyd que las principales causas asociadas a los problemas se basaron
en la mala precision de prondstico de demanda y reprocesos, donde se evidencia que el area
mas critica es la de Supply Chain. Finalmente, las propuestas presentadas se muestran

econdmicamente viables con un TIR de 68% y una VAN mayor a cero.
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INTRODUCCION

Las empresas pertenecientes a la industria de bienes de consumo masivo operan en un
ambiente muy competitivo; sin embargo, en el afio 2020, se presentaron escenarios con patrones
de demanda mas recesivos. Estas optaron por abordar nuevas marcas, extensiones de linea,
nuevos canales de distribucion y entre otros aspectos, a fin de ofrecer la mejor experiencia al
cliente adaptandose a las circunstancias de la pandemia COVID - 19. De acuerdo con la revista
Semana Econémica (2021), tanto los clientes finales como los consumidores presentaron mayor
presion en precios, calidad, tiempo de entrega, lanzamientos promocionales y formas en como
consideraban hacer llegar el producto al hogar tomando en consideracion los protocolos de

bioseguridad.

Por tal motivo, la presente investigacion busca atacar problematicas y efectuar soluciones
efectivas en una empresa productora y comercializadora de productos de consumo masivo,
puesto que no cuenta con correctos lineamientos en sus procesos tanto administrativos como
productivos. Con respecto a sus procesos administrativos, especificamente en los lanzamientos
promocionales, la empresa no posee un flujo eficiente que garantice el abastecimiento de
materiales en tiempos predeterminados, por lo que no llega a cumplir sus metas establecidas.
Por otro lado, tampoco cuenta con politicas de inventario definidas, lo que hace generar
balances incorrectos entre demanda y abastecimiento de productos e, indirectamente,

problemas con la ejecucion de lanzamientos de productos.

En el primer capitulo, se desarrollara una breve descripcion de la empresa en estudio, el
rubro y sector econdmico al que pertenece, sus productos mas representativos, su relaciéon con
las entidades del mismo modelo de negocio, sus canales de distribucion, su perfil corporativo y

sus procesos operacionales.



En el segundo capitulo, mediante herramientas de andlisis de procesos, se determinar el
diagnostico de la situacion actual de la empresa a través de la herramienta del Diagrama de
Causa-Efecto. De esta manera se identificara los problemas mas relevantes: roturas de stock y
pérdida de campaiias o retrasos en lanzamientos promocionales. Por ello, se desea proponer una
correcta planificacion de la demanda con la ejecucion de un modelado estadistico, el cual
repercuta en un mejor disefio de su gestion de inventarios y a su vez evaluar la implementacion
de la metodologia Lean Office en el proceso de lanzamientos de productos promocionales a fin
de simplificar actividades al cliente interno, reducir tiempos de entrega y eliminar tareas que

no agregan valor.

Para el tercer capitulo, a través de las herramientas implementadas del marco tedrico, se
presentardn las propuestas de mejora para ambos procesos: administrativos y operacionales. Por
un lado, con la metodologia Lean Office (Casildo, 2021) y por el otro, basado en la planificacion
de la demanda con la ejecucion de un modelo estadistico (Arroyo, 2021), el cual genere un

mejor disefio en la gestion de inventarios.

En el cuarto capitulo, se dardn a conocer los costos en los que se incurrird debido a la
aplicacion de las propuestas planteadas. Se analizard a través de los indicadores VAN y TIR
para determinar el impacto econémico que implicarian las implementaciones, asi como los

ahorros que generarian.

Siendo el quinto, el capitulo final, se presentaran las conclusiones y/o recomendaciones

obtenidas a partir del presente trabajo aplicado a la empresa de consumo masivo.



CAPITULO 1. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

El presente apartado, mostrara informacion general sobre la empresa en estudio, la cual
indicara su origen y en qué regiones se encuentran sus subsidiarias. Asimismo, se indicard a
qué sector econdmico pertenece, cudles son los productos que comercializa y como estan
conformadas las entidades participantes en su modelo de negocio. Finalmente, se hace
referencia a su perfil organizacional, sus principios empresariales, cudl es su proceso principal

y como se manifiesta a nivel de clima organizacional como una de las mejores en su sector.

1.1 Informacion general

La empresa XYZ, es una empresa multinacional britdnico-neerlandesa de produccion,
comercializacion y distribucion de productos de consumo masivo, con mas de 400 marcas y
presencia en aproximadamente 190 paises alrededor del mundo. XYZ Pert S.A. es subsidiaria
de ésta en el mercado nacional, presente en el pais desde 1998 y perteneciente a la regién Sur
Latinoamericana (SOLA) junto a paises como Chile, Colombia, Ecuador, Bolivia, Venezuela,

Uruguay, Paraguay y Argentina.

1.2 Sector econémico

Respecto al sector econdémico, esta se ubica en el secundario, ya que, como compaiiia de
consumo masivo, su actividad principal es la transformacion de materia prima y posterior
comercializacion de productos con valor agregado. Asimismo, segun la Clasificacion Industrial
Internacional Uniforme (CIIU), esta esta considerada dentro de la actividad econémica “Venta

mayorista de otros productos - N° 51906”.

1.3 Productos
Como se mencioné anteriormente, XY Z cuenta con mas de 400 marcas alrededor de todo
el mundo; sin embargo, a nivel nacional la empresa maneja alrededor de 20 marcas. Estas si

bien pueden ser agrupadas en 3 principales unidades de negocio: Belleza y Cuidado Personal,



Cuidado del Hogar y Alimentacion y Refrescos, suele dividirlo en 6 subcategorias: hair, skin
care, skin cleansing, deos, home care y foods. Por otro lado, cabe resaltar, que, a través de la
innovacion constante de sus productos, la empresa busca reducir su huella ambiental y aumentar
su impacto social positivo. Seguidamente, se presentan las marcas principales de su principal

subcategoria:

- Hair: Sedal, Savital y Dove en presentaciones de sachet (45ml) y de frascos (340ml,

400ml y 530ml).

Por otro lado, la empresa suele también ofrecer packs promocionales, los cuales son
agrupaciones de uno o mas productos que se usan como estrategia para conseguir el incremento
de sus ventas. Por ejemplo, alguna de sus presentaciones de packs promocionales consiste en

la agrupacion entre un shampoo y un acondicionador.

1.4 Entidades participantes en el modelo de negocio

A continuacion, se presentan a todos los involucrados en el modelo de negocio. Cada una
de las partes tiene un rol fundamental y el objetivo es que todos sigan un mismo lineamiento
en cuanto a los principios y al propoésito de la empresa. El papel que representa XYZ es el

principal, ya que, sin su gestion activa, los demas frentes no continuarian.

e (Comité de gestion o Board
En Pert, el comité es quien rige la parte ejecutiva, se encargan de las decisiones y
estrategias corporativas, cambios importantes en la organizacion, definicién de presupuestos
para cada area. Este esta conformado por los siguientes cargos:
- Country / General Manager
- Customer Development Manager
- Brand Building Manager

- Supply Manager



- Human Resources Manager

- Finance Manager

e Accionistas
XYZ estd comprometida con realizar sus operaciones basado en los principios de buena
gestion corporativa aceptada mundialmente. Ofrecen a todo accionista la informacion necesaria

sobre las actividades, situacion financiera y el desempefio de la empresa.

e Trabajadores

XYZ cuenta con miles de colaboradores alrededor del mundo y un aproximado de 120 en
Peru. La empresa, centrada en la diversidad, tiene un compromiso basado en el respeto y la
confianza dentro del entorno laboral. Es asi que, consideran fundamental ofrecer condiciones
Optimas, seguras y saludables de trabajo. De esta manera se busca desarrollar y mejorar las
capacidades y habilidades en conjunto. En Pert, el enfoque con los colaboradores refuerza los
lazos que los identifica con el propdsito de XYZ, lo que hace generar una muy buena cultura
organizacional. Para el 2021, de los 108 colaboradores, el 51% estaba representado por mujeres
y €1 40% por varones; asimismo, 11% pertenecian a la generacion boomers, 11% a la generacion

X, 72% a la generacion Y y un 6% a la generacion Z.

e Proveedores

Los proveedores son socios empresariales claves para la empresa. Se espera que estos
adopten principios de negocio acordes con los de XYZ. Por lo que busca siempre establecer
relaciones y lazos cercanos y mutuamente beneficiosos con ellos, teniendo siempre presente la
comunicacion. En el caso de Pert, todo el portafolio es importado directamente de paises como
Argentina, Chile, México, Brasil, Colombia y USA. Entre sus principales proveedores se
encuentran Total Pack S.A.C (empresa de servicios de empaque y etiquetado), Smasac,
Barletta, Ingredion, Yobel, Vartini, Packing S.A.C, Transportes Zem E..LR.L y APM Terminals

Callao.



e (lientes
Los clientes, tanto como los proveedores, son socios empresariales, claves para el
desarrollo de XYZ. Como se menciond previamente, los clientes principales son principalmente
las bodegas, boticas y mayoristas para el canal tradicional, y los autoservicios y farmacias para
el canal moderno. Asimismo, también ofrece un servicio a través de venta online (e-commerce)

a cadenas de hoteles y restaurantes con formatos de productos de mayor tamafio.

e Consumidores
Los consumidores son el pilar fundamental, es debido a esto que XYZ se compromete a
ofrecer productos que ofrezcan valor en términos de calidad y precio. De acuerdo con un estudio
realizado por la misma empresa, el 33% de los consumidores seleccionan marcas que impacten

beneficiosamente a nivel social o ambiental.

e Competidores
XYZ, promueve la competencia justa y conforme a las regulaciones en cada pais, siempre
respetando el libre mercado. En Pert, XYZ es una empresa lider en diversas categorias y siendo
su principal competencia empresas como Procter & Gamble y Alicorp en categorias de cuidado

personal y cuidado del hogar.

e Entidades Publicas
Los gobiernos y otras organizaciones resultan muy importantes para el mercado en el que
participa XYZ, es debido a esto que la empresa incentiva a cooperar con estos en regulaciones
que puedan afectar los intereses comerciales legitimos, por ejemplo, los impuestos y leyes que
perjudiquen el libre mercado. Asimismo, también apoya al gobierno y a organizaciones
benéficas, por ejemplo, hasta la fecha ha donado al Banco de Alimentos del Perti mas de 45

toneladas de productos tanto alimentario como sanitario.



e FEntidades del medioambiente

XYZ, estd comprometida a mejorar continuamente hasta alcanzar a ser un negocio
sustentable, enfocandose en el impacto ambiental que genera. La empresa trabaja en conjunto
con diversos organismos que promueven el respeto por el medioambiente, educacion ambiental
y las buenas practicas. Actualmente, en el Perq, los residuos que generan no van directamente
a los rellenos sanitarios, sino mediante acuerdos con ONG’s y proveedores, se puedan
transformar en insumos valiosos. Ademas de ello, también forman grupos de voluntarios dentro

de la misma compatfiia, para desarrollar actividades de reciclaje y limpieza de playas.

1.5 Canales de distribucion y principales clientes

Al tratarse de una empresa de consumo masivo, los productos son distribuidos a gran
escala, por lo que la cadena de valor de XYZ Peru atraviesa por distintos intermediarios hasta
llegar al consumidor final. Debido a esto, el concepto de cliente para XYZ son esos
intermediarios. A su vez, dependiendo del mercado, los canales pueden ser tradicionales o
modernos. Cabe resaltar que la diferencia entre el mercado moderno y el tradicional es notable
en cuanto a clientes y por ende ingreso monetario, por lo que se trabajan con un enfoque
distinto. Especificamente en el pais cuenta con 96 clientes, en donde mas del 70 % se
encuentran en Lima, atendiendo por ambos canales. Por un lado, en el canal moderno, se
encuentran los Autoservicios (AASS), cadenas de farmacias locales y supermercados; y, por
otro lado, el canal tradicional, el cual estd compuesto por bodegas, puestos de mercado,
minimarkets, farmacias y perfumerias. A continuacion, se presentan los principales clientes

clasificados segun el canal de venta:

Canal Moderno:
e Supermercados Peruanos S.A

e (Cencosud Retail Peru S.A



e Farmacias Peruanas S.A

e Hipermercados Tottus S.A

Distribuidoras Mayoristas:
e Terranorte S.A.C
e Quimica Suiza S.A.C
e Economysa S.A.C

e Punto Blanco S.A.C

Canal Tradicional:

e Bodegas, puestos de mercado, farmacias y perfumerias independientes (duefio

propio).

Cabe indicar que, los clientes pertenecientes al canal moderno trabajan bajo un estandar
de o6rdenes de pedido que expiran en un intervalo de 1-3 dias, por lo que la gestion de atencion
de productos para este canal suele ser prioritaria, considerando también que el volumen de venta
es mayor respecto al canal tradicional. Por ejemplo, en caso se presente dicha falta de alocacion
o atencion de pedido, se procede a reunirse con el cliente para negociar su atencion total o
parcial del mismo. En cambio, respecto a las distribuidoras mayoristas, las érdenes de pedido
no presentan un corto rango de tiempo de expiracion, lo que le permite a XYZ cierta holgura al

momento de realizar su respectiva atencion.

1.6 Perfil organizacional y principios empresariales

Globalmente, desde el 2010, la estrategia de XYZ se ha enfocado en construir una
empresa sostenible a largo plazo. Esto de la mano con un plan desarrollado para reducir a la
mitad su impacto ambiental, mejorar la salud y el bienestar de mil millones de personas. Es asi
como los principios de la empresa se basan en contribuir positivamente y mejorar la salud,

higiene y la vida en general. Por consiguiente, la cultura organizacional que promueven esta
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basada en priorizar el bienestar de toda la cadena de suministro, incluyendo a los
contribuyentes, proveedores, trabajadores, clientes y al medioambiente, velando por el

cumplimiento de sus valores y proposito en todo momento.

e Valores
v/ Siempre trabajando con honestidad e integridad
v/ Compromiso con la mejora continua
v/ Innovacion en nuestros productos
v

Responsabilidad y respeto con nuestros trabajadores y terceros

e Mision
El proposito corporativo plantea que para tener éxito se necesita de “los mas altos
estandares de comportamiento corporativo con todas las personas con quienes
trabajamos, las comunidades con las que tenemos contacto y el entorno en el cual

tenemos un impacto”.

e Vision
“Hacer crecer nuestro negocio, mientras reducimos el impacto ambiental e
incrementamos nuestro impacto social positivo”.

Esto se ve evidenciado en los diferentes programas que ejecuta tales como “Marcas con
proposito”, “Proteccion y regeneracion de la naturaleza” a través del cual ha reducido
practicamente a la mitad la cantidad de agua que emplea en las operaciones de fabricacion desde
2010, entre otras acciones que consolidan su desempefio de sostenibilidad. Por otro lado, en el
2020, alcanz6 un 83% a nivel de reclutamiento y retencion de personal procurando la diversidad
de género, el aprendizaje y desarrollo de sus colaboradores. En ese mismo afio, la empresa
alcanzo el 1° lugar en el sector consumo masivo en el ranking de las 100 mejores empresas mas

responsables y con mejor gobierno corporativo.
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1.7 Proceso principal

El proceso mas importante de la empresa en estudio es el proceso de planificacion de
ventas y operaciones, mas conocido como S&OP, un proceso que lo realiza mensualmente y le
ayuda a brindar un nivel esperado de servicio al cliente, a mejorar el uso de sus recursos y

maximizar sus ganancias.

Asimismo, a través de este, fomenta la comunicacion continua y el consenso a nivel
gerencial, mejora la comprension de sus objetivos generales y explica como uno de sus
objetivos funcionales de cada una de sus areas se alinea con el panorama general de la

organizacion. Dentro de las principales actividades que ejecutan se encuentran las siguientes:

e Revisar y alinear planes de Customer Development y Brand Building

e Documentar y construir el forecast total de su portafolio.

e Gestionar la cartera de oportunidades y actividades planificadas para garantizar su
cumplimiento y sean relevantes con la estrategia de categoria en evolucion y las

prioridades comerciales cambiantes.

A continuacion, en la figura 1, se muestra el flujo del proceso S&OP y los entregables

semanales durante el mes en ejecucion.

Figura 1. S&OP Process
Tomado de XYZ.
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Asimismo, en la figura 2, se muestra los elementos claves dentro del proceso descrito
previamente, a través de un diagrama de SIPOC (Supplier, Input, Process, Output y Customer).
En este se puede identificar de manera general los tipos de proveedores que participan, los
inputs y outputs que forman parte de los procesos y los tipos de clientes que son atendidos.
Asimismo, a nivel de sus procesos, al ser una empresa importadora pone mucho énfasis en el
remanejo de sus productos, que implican actividades como marbeteo, control de calidad,
adecuacion de frascos, reencajes, entre otros. Por otro lado, dentro de las actividades que se
realizan en el proceso de lanzamiento de productos promocionales, a nivel supply, se enfoca
mucho en la codificacion de packs la cual involucra la generacion de codigo de barras, ademas
de la generacion de BOM y compra de materiales, coordinacion de transportes para la

distribucidn entre almacenes.

Figura 2. Diagrama de SIPOC
Fuente: Empresa XYZ.

Segiin Buiza (2019), esta herramienta permite tener una vision rapida de todos los
procesos de una organizacion. Asi, se puede identificar todos los elementos que conforman el
proceso.

1.8 Clima organizacional

La empresa XYZ se caracteriza por enfocarse en la seguridad y bienestar de cada uno de

sus trabajadores impulsando su crecimiento profesional a través de sus buenas practicas y los
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distintos proyectos desarrollados a favor de las comunidades y el medio ambiente que permiten
la participacion de cada uno de sus trabajadores. Cabe resaltar que a través del trabajo agil
brindando la posibilidad de trabajar desde su casa, ademdas de ofrecer horarios flexibles y
oportunidades de crecimiento a través de sus convocatorias internas. De esta forma, la
compaiiia logra posicionarse como una de las mejores en su sector. Por ejemplo, algunos de los
indicadores mds relevantes son los siguientes: motivacion laboral, retenciéon de talento,

reconocimientos profesionales y sentido de permanencia.

CAPITULO 2. ANALISIS Y DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

En el presente capitulo, se desarrollardn el andlisis y diagnodstico de las distintas
problematicas presentes en el area de Supply Chain con un enfoque mas profundo en dos
procesos en particular: generacion de demanda, y creacion y gestion de nuevos packs
promocionales. Para ello, como se puede observar en la figura 3, como parte de la metodologia
a seguir, se procederd con la justificacion tanto del area elegida como de los procesos y la
familia de productos a estudiar aplicando juicio de expertos con la finalidad de definir criterios
adecuados y desarrollar una matriz de priorizacion que permita identificar los mas importantes.
Posteriormente, se definiran indicadores para cada uno de los procesos, cuya informacion sera
importante para la justificacion de los problemas. Seguidamente, se seleccionara el problema
principal de cada proceso a través de la matriz AMEF. Finalmente, se desarrollaran diagramas
de Ishikawa para la identificacion de las causas y a partir de diagramas de Pareto se evaluaran

aquellas que tienen mayor impacto.
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| Justificacion del drea elegida ‘

|Justificacidn de procesos relevantes ‘

|Justificacidn de familia de pruductus‘

Evaluacion de indicadores ‘ B Juicio de expertos
Identificacion y Matriz AMEF adaptada
priorizacion de problemas
Diagrama de Ishikawa
Analisis y priorizacion de
causas Diagrama de Pareto

Figura 3. Resumen de la metodologia aplicada en el diagnostico.
Elaboracién propia.

2.1 Justificacion de area elegida

Para poder realizar los adecuados diagndsticos y mejoras, se debe conocer cual o cuales
son los procesos con mayor deficiencia, pero para esto, como primer paso, €s necesario tener
en cuenta sobre qué area se esta tratando. Por ello, el primer punto a explicar es la justificacion
del area en analisis de la empresa XYZ. A continuacidn, se procedera a definir cada area
perteneciente a la organizacion.

e Ventas

Esta area estd encargada de plantear actividades para incentivar y elevar las ventas. Es
responsable del Sell-in de las diversas categorias. Asimismo, vela por el soporte digital de
ventas y se encarga del seguimiento de los dias de stock en el cliente. En otras palabras, cuidan
el performance del canal.

e Marketing

El area de Marketing, responsable del Sell out, vela por 2 factores relevantes para la

empresa: el consumidor y el performance, con la finalidad de analizar y plantear actividades de
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publicidad, campafias, entre otros, para, justamente, hacer crecer las marcas de la empresa y
potenciar el mercado. Asi como también, se encarga de brindar seguimiento a sus targets de
forma semanal y mensual.

e Finanzas

Esta area estd encargada de realizar y analizar los estados financieros, cargas de costos,
asignacion de costos y su variaciéon mensual, en donde confeccionan sus facturas a fin de
materializar y documentar todos los ingresos de la empresa.

e Supply Chain

Es el area responsable de la creacion y el mantenimiento del plan de demanda y todas las
actividades de prediccion asociadas con los clientes y los productos; asimismo, es la encargada
del almacenaje, cuidado de los inventarios y distribucion de entrega de estos bienes (producto
terminado).

e Recursos Humanos

Esta area es la responsable de la seleccion y contratacion del personal idoneo para cada
puesto laboral; asimismo, del mantenimiento de un ambiente laboral con posibilidades de
desarrollar comodidades.

e [egales

Es la division de la empresa que atiende todo lo relativo a los asuntos legales o juridicos
que tienen que ver con la compaiiia. Se encarga de la elaboracion de normas, la representacion

legal ante conflictos o litigios, juicios y negocios.

En términos de costos (costos directos e indirectos), todo lo que ingresa a la empresa
XYZ, el 50 % representa costos y una determinada proporcion de este, es atribuido a cada una
de las areas. Aproximadamente, el 50% de este es generado por el area de Supply Chain

mientras que lo restante se reparte entre las diferentes areas tales como Ventas, Marketing,
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Legales, Recursos Humanos y Finanzas. La proporcion referencial se puede apreciar en la tabla
1 de manera mas especifica:

Tabla 1. Matriz de costos anuales seglin el area de XYZ.

Tal como se observa en la tabla 1, la proporcion de costos anuales mayor de la empresa
XYZ esta asignada al area de Supply Chain, especificamente con una representacion de 48%
de los costos anuales. Esto se debe a que, justamente, en el area en mencion se incluye costos
de distribucion, almacenaje y cuidado de inventarios de producto terminado, materia prima y
en proceso. Ademas, dicha area provee todos los inputs para la puesta en marcha de la empresa,
dicho de otro modo, en una empresa comercializadora de productos, si no existe abastecimiento

de estos, la venta de articulos no se podria efectuar.

Finalmente, debido a que el areca de Supply Chain es la que genera mayores costos

representativos, se optara por realizar el estudio de diagndstico y mejora de sus procesos.

2.2 Justificacion de los procesos relevantes en el area de Supply Chain
A partir del area seleccionada en el apartado anterior, se buscara identificar aquellos
procesos involucrados que representen mayor criticidad para el modelo de negocio, mostrando

a detalle sus diagramas de bloque y las actividades que se manejan en dichos procesos.

No obstante, previo a ello, se desarrollara una matriz de priorizacion, la cual, a través del

método de validacidon conocido como juicio de expertos, le serd asignado un determinado
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puntaje para cada proceso, en funcion de costos y criterios que seran presentados a

continuacion.
Los criterios, los cuales fueron propuestos por el gerente de area, son los siguientes:

1. Impacto en costos

2. Impacto en la calidad de los productos
3. Nivel de inventario

4. Tiempo de entrega

5. Integracion de informacion

6. Campaiia de marketing

Tomando como punto de partida los criterios mencionados, se presenta en la tabla 2 la
matriz de priorizacion para la eleccion de los procesos a estudiar. Cabe resaltar que, para la
asignacion de los puntajes, mostrados en la tabla 3, el lider del area consider6 la relacion y el
impacto que genera cada uno de los procesos respecto a los 6 criterios presentados.

Tabla 2. Puntaje de matriz de priorizacion segtn el area de XYZ.

Puntaje de matriz de priorizacion

Relacion entre criterio y proceso

1 Muy débil relacion entre el criterio y el proceso
2 Débil relacion entre el criterio y el proceso

3 Mediana relacion entre el criterio y el proceso
4 Fuerte relacion entre el criterio y el proceso

5 Muy fuerte relacion entre el criterio y el proceso
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Tabla 3. Matriz de priorizacion de procesos involucrados.

Luego de la aplicacion de la matriz de priorizacion se logra identificar que tanto la gestion
del plan de innovaciones y/o proyectos como la generacion de demanda resultaron ser los
procesos mas criticos del area, por lo que es de relevancia su estudio y analisis para comprender

qué actividades desempefan, identificando los problemas y sus respectivas causas.
A continuacion, se procede a explicar cada uno de los procesos seleccionados anteriormente:
e Generacion de la demanda

Este proceso es enfocado al calculo del pronostico de la demanda. En este, lo que la
compailia suele realizar, a nivel Peru, es utilizar la data historica tanto del nivel de ventas
respecto a su cliente, como a la de su consumidor y en funcion a esos dos datos, comenzar a
definir cual es la tendencia para cada una de sus lineas de producto. Sin embargo, cabe resaltar
que para dicho prondstico no emplean de por medio un método estadistico, mas si se consideran
puntos cualitativos en funcion a lo que creen que pueden lograr o a las actividades que quieren

plantear en el futuro.

Dicho proceso de generacion de demanda se aplica para cada una de las categorias de

productos dentro del macroproceso S&OP participando activamente en su revision con
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diferentes areas funcionales del negocio y areas de soporte. Especificamente, lo que busca con
este proceso es generar un estimado de ventas de su portafolio para conseguir un nivel de

exactitud mensual superior al 65%.

Asimismo, dicho proceso es uno de los mas relevantes para las reuniones mensuales de
S&OP, en donde se busca balancear la demanda y el suministro que permita asegurar el
cumplimiento de sus planes estratégicos. Suelen identificar los riesgos del mes, respecto a

productos importados y definir o proponer soluciones para cubrir su demanda esperada.

e Creacion y gestion de nuevos packs promocionales

El proceso de codificacion, llamado en el presente trabajo de investigaciéon como creacion
y gestion de nuevos packs promocionales, se enfoca en el lanzamiento de innovaciones,
relanzamientos y promociones para campanas especificas en las cuales participan diferentes
areas funcionales segun la categoria, logrando la salida On time in Full (OTIF). El objetivo
principal de este proceso consiste en asegurar el nivel de servicio de las 6rdenes de los clientes
de la empresa XYZ por encima de un 93%. Los pasos que estan involucrados en el proceso

general seran detallados a continuacion:

1. Requerimiento del pack promocional.

Como primer paso, cabe indicar que dicho requerimiento del pack nace desde el equipo
de Trade Marketing, en donde para su recepcion se encuentra el equipo de Demand Planning,
quien se encarga de factibilizar el volumen y la viabilidad del cumplimiento de la fecha de sell
in requerida, el cual, tras la aprobacion por el coordinador encargado de la categoria, logra ser
enviado al tercero como un requerimiento de un nuevo armado para poder desarrollar el pack.
Dentro de las consideraciones para que el area de Demand Planning apruebe el requerimiento
se toma en cuenta que este debe ser solicitado con aproximadamente 6 semanas habiles de

anticipacion siendo ya incluido una holgura de 3-5 dias.
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2. Creacion y gestion de nuevos packs promocionales

Es uno de los subprocesos mdas importantes por contar con varias actividades que
requieren control, validacion y seguimiento de este, las cuales se pueden visualizar de manera

macro en la figura 4. Dentro de este, se presentan las siguientes actividades:

A. El practicante encargado de la categoria recepciona y guarda el archivo de Data
Logistica, el cual es un documento que contiene todas las especificaciones que debera
tener tanto el pack promocional, incluyendo los componentes asociados a este, como
la distribucion del pallet en donde se muestra el nimero de cajas, camas y mediciones
para su posterior armado. Asimismo, se verifica que la fecha de sell-in y fecha de
armado detallada también en el documento coincida con el informado inicialmente.

B. Se prepara el formato de solicitud de codigos EAN, codigo identificador del pack
promocional, y DUN, codigo identificador de la caja armada, en base a la
informacion solicitada y es enviada, a través de un correo, a la empresa GSI,
organizacion encargada de brindar codigos de barras para la identificacion nica de
productos. Este proceso dura 2 dias, y en este punto es necesario enviar junto al

3

archivo mencionado, un cddigo llamado “variable logistica”, el cual es un
identificador de la conformacion de los packs. En el caso en que dicho cédigo sea
enviado de forma erronea, la solicitud suele demorar 1 dia mas.

C. Se crea un codigo “P&P”, el cual es un identificador para cada data logistica que se
logra subir a un sistema AWS y posteriormente a SAP. Este proceso suele demorar
de 4-5 dias, puesto que por el momento se le ha asignado dicha actividad a un solo

personal. Sin embargo, debido a la fuerte carga laboral que presenta, suele realizarlo

en 5 dias.
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Con el input de los 3 codigos, uno de los practicantes se encarga de llenar un formato
de solicitud de codigo SAP, codigo identificador empleado para el control y la
gestion del stock en almacén, el cual suele demorar de 4-5 dias en poder obtener una
respuesta para su generacion. En esta actividad es relevante la revision de cada
codigo asociado a cada pack promocional, ya que en caso existan equivocaciones en
la descripcion del producto o una mala asignacion de los codigos, la correccion de

estos puede tardar de 15 - 30 dias.

Al contar con todos los codigos (EAN, DUN, P&P, SAP), se registra de manera
manual en un archivo excel y se envia al equipo de Trade Marketing con la finalidad
de que puedan informar a las distintas cadenas de supermercados, y estas puedan
iniciar con el proceso de codificacion de los packs promocionales. Asimismo, esto
permite a dicho equipo, solicitar una cotizacion al tercero, encargado de armar el
pack.

Se elabora la BOM (lista de materiales) y se envia una solicitud para que esta sea
subida al sistema PLM. Este requerimiento recién es aprobado después de 2 dias,
debido a que el personal capacitado se encuentra laborando en otro pais y suele
demorar su recepcion y respuesta por temas de validacion.

Se recepciona la cotizacion enviada por el tercero para preparar solicitud de envio a
contrato. Suele demorar 2-3 dias.

Se envia solicitud de carga de precio (3-4 dias). En esta actividad no se tiene
contemplado el llenado de algun archivo, pues simplemente es solicitado
directamente por correo indicando el codigo SAP y la descripcion del pack
promocional.

Se crea la orden de compra en SAP (1 dia), especificando los componentes cargados

en PLM.
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J. Se prepara el envio de remesas para el armado del pack en el tercero. El envio fisico
se realiza al dia siguiente de generada su remesa. Es importante que previo al envio
del producto, se valide que el equipo de Trade Marketing haya gestionado el envio
de muestras y brief (documento resumen con toda la informacion necesaria para que
el tercero pueda armar el pack).

K. Dependiendo de la prioridad y la capacidad en el tercero, este puede ser despachado
parcialmente en el mismo dia de envio de remesa o puede tardar en completar su
despacho en una semana a mas.

L. Se valida la hora de ingreso de los packs armados y de esta manera puedan ser

alocados a su cliente correspondiente.

Cabe indicar que cada vez que se cuente con los packs promocionales, deberia continuar
el seguimiento de ventas (facturaciones), el control de coberturas y el envio de estos reportes a
las categorias de Ventas, Customer Service y Master Data. A este ultimo, se le envia los
diferenciales de cuotas al término del mes para que puedan ser considerados en la medicion del
siguiente mes. En funcién a esta informacion se toman decisiones respecto al cambio de canal

al cual se destinaria.

Figura 4. Diagrama de bloques del proceso de creacion de codigos promocionales.
Fuente: Empresa XYZ.
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2.3 Justificacion de familia de productos

Como parte del estudio se ha decidido seleccionar 1 de las 6 categorias que maneja la
empresa XYZ dentro de su modelo de negocio. Especificamente la familia de productos SDL
SH Sachet perteneciente a la categoria “Cabello” por ser una de sus marcas con mayor

participacion de mercado con un total de 30 % de market share nacional.

Respecto a dicha familia de productos, esta se encuentra en una categoria madura en el
mercado siendo de gran relevancia para XYZ, ya que es de aquellas que presenta mayor
volumen de salida con un promedio de venta de 14 000 cajas al mes con un nivel de facturacion
equivalente a 560 000 soles alcanzando picos en los meses de verano de 900 000 soles al mes.
No obstante, a pesar de ser un producto core, el prondstico de ventas asignado para estos
productos presenta variaciones tanto negativas como por sobre su venta real. Por ejemplo, en
la figura 6, se puede apreciar que existen meses donde se encuentra por debajo de lo real, lo que
provoco que pierda posibles ventas en esos periodos. Cabe indicar que la empresa provee de
suficiente informacion histérica para este producto, lo cual facilitard posteriormente la
aplicacion de algiin modelo de pronostico.

Por otro lado, para el proceso de creacion y gestion de lanzamientos promocionales se
esta considerando a las familias de productos de cuidado de cabello denominado Promocion
SDL.

2.4 Gestion de indicadores — generacion de demanda

En el presente apartado, se muestran algunos de los indicadores mas importantes que
maneja la empresa para medir el desempeno de la cadena de suministro en cuanto al nivel de

servicio y pronostico de demanda se refiere.
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2.4.1 Nivel de servicio

XYZ, mide y monitorea su nivel de servicio en base a 2 indicadores fuertemente ligados

a su cadena de suministro. Estos se explican a continuacion:

- Dispatch rate: Este indicador hace referencia al cumplimiento de despachos respecto
al pedido que sus clientes solicitaron en una primera instancia. Asimismo, este esta
asociado a la falta de stock. Por ejemplo, en la tabla 4 y figura 5, se muestran los
niveles de dispatch rate cuyo promedio de los meses comprendidos entre mayo del
2020 y junio del 2021 bordea el 88%; no obstante, la meta asignada para el presenta
afio es de 95%, la cual no ha podido ser alcanzada hasta el momento. El menor valor
se obtuvo en mayo del 2020 con un nivel de 77%; mientras que, el maximo se obtuvo
en septiembre de ese mismo afio en el cual alcanz6 un 94%. Cabe indicar, que la
empresa al no contar con un buen performance pone en riesgo la cercania y confianza
con sus clientes, lo cual se podria ver reflejado en menores volumenes de pedido y por
ende menor rentabilidad para la empresa. Asimismo, arrastraria un posible

sobreabastecimiento y aumento en los costos de mantenimiento de inventario.

Tabla 4. Nivel de servicio — Dispatch Rate.

Mes NS (DR) Objetivo

May-20 77.0% 05%
Jun-20 B5.7% 05%

Jul-20 20.4% 95%
Ago-20 01.4% 85%
Set-20 04 0% 95%
Oct-20 95 .0% 05%
Now-20 01.5% 05%
Dic-20 89.0% §5%
Ene-21 B9.2% 85%
Feb-21 79.9% 95%
Mar-21 B6.1% 05%
Abr-21 00.2% 05%
May-21 B9 8% §5%
Jun-21 B5.0% 85%
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Figura 5. Grafica de Nivel de Servicio — Dispatch rate.
Fuente: Empresa XYZ.
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Fill rate: Este indicador hace referencia al cumplimiento a las fechas de sell-out, las

cuales son aquellas cuando el cliente, una vez ya con la mercaderia obtenida, desea

exponer sus productos en las gondolas. Similar a los niveles del primer indicador

expuesto, la empresa XYZ ha alcanzado durante los Gltimos 14 meses, un nivel de fill

rate de 87% en promedio. Asimismo, en el mes de mayo del 2020 y febrero del 2021,

de acuerdo a la tabla 5 y figura 6, se obtuvieron los niveles mas bajos con un 76.2% y

79.7%, respectivamente. Cabe mencionar, que el target de la empresa en estudio es de

93% y que solo en el mes de setiembre del 2020 logré cumplir la meta con un 93.4%.

Tabla 5. Nivel de servicio — Fill Rate.

Mes NS (FR) Objetive

May-20 76.20% 93%
Jun-20 33.20% 93%

Jul-20 B8.70% 93%
Ago-20 90.00% 93%
Set-20 93.40% 93%
Cct-20 92.40% 93%
Mow-20 90.30% 93%

Dic-20 88.40% 93%
Ene-21 38.20% 93%
Feb-21 79.70% 93%
Mar-21 85.30% 93%
Abr-21 91.40% 93%
May-21 B89.20% 93%
Jun-21 83.70% 93%
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Figura 6. Grafico de Nivel de Servicio — Fill rate.
Fuente: Empresa XYZ.

2.4.2 Forecast BIAS

El “sesgo del prondstico” se da, justamente, cuando ocurren diferencias significativas

entre los valores pronosticados y los valores reales.

Tabla 6. Cuadro comparativo de ventas del SDL CMD 6X45ML — Categoria Cabello.

SDL CMD 6X45ML

PRONOSTICO
MES VENTA (CIS) _ _

ACTUAL (CIS)
Ene-20| 21,649 14,500
Feb-20[ 22,054 18,900
Mar-20| 19,205 17,600
Abr-20[ 10,941 16,400
May-20| 15,356 16,000
Jun-20| 16,284 13,400
Jul-20( 15,690 11,550
Ago-20| 15,225 12,700
Set-20 13,507 13,000
Oct-200 16,772 12,500
Nov-20| 14,157 14,000
Dic-20| 13,447 15,000
Ene-21| 19,372 15,900
Feb-21| 21,191 18,500
Mar-21| 17,459 18,800
Abr-21| 13,432 15,800
May-21| 15452 12,400
Jun-21| 13,130 11,300
ul-21] 14431 13,000
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De la tabla 6 y puesto graficamente en la figura 7, en la gran mayoria de meses, el
prondstico actual empleado por la empresa se encuentra por debajo del nivel de ventas lo cual

provoca constantes roturas de stock.

Figura 7. Grafico de Ventas vs Forecast del SDL CMD 6X45ML — Categoria Cabello.
Fuente: Empresa XYZ.

2.5 Gestion de indicadores — creacion y gestion de nuevos packs promocionales

A continuacion, se muestran los indicadores que mide la empresa dentro del proceso de
creacion y gestion de nuevos packs promocionales tales como el nivel de venta, el cumplimiento

de armado y cumplimiento de lanzamiento de campanas.

2.5.1 Nivel de venta

El presente indicador, permite identificar el avance de ventas de determinado pack
promocional en un periodo de un mes, cuya medicion suele considerar un tiempo de 4 semanas,
ya que es el periodo que se le asigna a cada campaia para completar su cuota de venta. Como
parte del seguimiento de este se monitorea el estatus en base a 3 niveles: nivel critico (menor al
25%), nivel moderado (entre 25 y 85%) y nivel optimo (mayor al 85%).

Cantidad facturada

x 100%
Cuota
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La cantidad facturada viene a ser el volumen vendido y la cuota lo que el cliente solicita

como pedido.

Tabla 7. Nivel de ventas de febrero 2021.

Por ejemplo, de la tabla 7, en el mes de febrero se puede observar que de los 10 packs
promocionales que se realizaron, solo uno de ellos llegd a facturarse en su totalidad (pack n°4).
En promedio se tuvo un 88% de efectividad en cuanto al nivel de venta de packs para dicho

mes.

Tabla 8. Nivel de ventas de mayo 2021.
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En el caso de los packs promocionales para el mes de mayo, estos fueron 11. En la tabla
8, se puede observar, que la efectividad promedio con respecto al nivel de venta efectuado es

de un 91% contando con 3 packs que llegaron a venderse al cliente en un 100%.

Asi como en estos 2 meses que se muestran de ejemplo, pasa lo mismo en los demas
meses, en donde especificamente se realizan packs promocionales. Por ende, existe la necesidad
de mejorar el nivel de venta, ya que, caso contrario, la consecuencia que continuaria trayendo

COl’lSigO €S generar menores ingresos.

2.5.2 Cumplimiento de armado

Este indicador, permite verificar si la cantidad de packs solicitados por ¢l area de Trade
Marketing coincide con la cantidad de packs armados entregados por el copacker. Como parte
del control y monitoreo del estatus también se definen 3 niveles: nivel critico (menor al 30%),
nivel en proceso (entre 30 y 90%) y nivel completado (mayor a 90%).

Cantidad de armado

x 100%
Cuota

Tabla 9. Cumplimiento de armado de febrero 2021.

La cantidad de armado viene a ser lo que el tercero llega a armar; sin embargo, lo que se

espera es que este pueda realizar dicha actividad sin ninglin inconveniente, pero por temas de
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control de calidad no siempre es asi, ya que existen ciertos casos en el que los productos se
encuentran en mal estado o dafiados; por ello, de la tabla 9, se puede observar que los % son

muy cercanos al 100%, pero no exactamente dicho valor.

2.5.3 Cumplimiento de lanzamiento de campaifias

Como parte del control en el lanzamiento de campafias promocionales se utiliza el
presente indicador para medir el nivel de cumplimiento de las fechas de lanzamiento

inicialmente acordadas.

N° campanas ejecutadas a tiempo

1009
N° campaias planificadas y %
Tabla 10. Cumplimiento de campanas a tiempo.

Mes Campafnas N° campana Observaciones
Dic - 2020 Mavidad 1 Lamzamienio a fiempo
Ene - 2021 Vierano 1 Se lanzo 1 sem despues
Feb - 2021 Dia de la amistad y el amor 1 Se lanzo 2 sem después
May - 2021 Dia de la madre 1 Se lanzo 1 sem después
Jul - 2021 Fiesias patrias 1 Lanzamiento a tiempo
Ago - 2021 Fosado Ozado 1 Lanzamiento a fiempo

Total de campafnas
% Cumplimiento B0

]

De la tabla 10, se aprecia que, de las 6 campaiias ejecutadas en dicho periodo, el 50% si
logro lanzarse en el tiempo pactado, a diferencia de las restantes que se lanzaron fuera de fecha.
Esto trae como consecuencia retrasos en la programacion de actividades, asimismo, los clientes
optan por modificar las cuotas (pedidos) que habian pactado en un primer momento pensando
que se tendrian en la fecha estimada; sin embargo, no es asi y llegan a recibir sus pedidos en
otras fechas; por ende, tienden a cambiar y a reducir sus cuotas, lo que para la empresa se

reflejaria en pérdidas de costo de oportunidad.
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2.6 Resumen de indicadores
A continuacion, se muestra en la tabla 11, el resumen de indicadores previamente

explicados, donde se puede apreciar que la empresa en estudio no esta logrando alcanzar los

objetivos planteados.

Tabla 11. Resumen de indicadores.

Proceso Indicader Objetive
Nivel de servicio - Dispatch rate == 05% 1 88%
1 Nivel de servicio - Fill rate >=93% |Q 87%
Forecast - error de prondstico =10% |Q 14.69%
Nivel de venta = 95 |Q 87.80%
2 Cumplimiento de armado 100% |Q 88.10%
Cumplimiento de lanzamiento de campafias 100% |Q 50%

2.7 Identificacion de problemas
En el presente acapite se explicaran los problemas presentados en cada uno de los

procesos mas criticos del area de Supply Chain.

2.7.1 Proceso 1: generacion de demanda

- Rotura de stock
Este problema hace referencia cuando la empresa XYZ recibe un pedido por parte
de los clientes, pero aquel no dispone de estos productos en los almacenes en las
cantidades requeridas para ser vendidas; por lo tanto, no podra satisfacer las

necesidades de estos.

- Sobreabastecimiento de productos

El sobre stock o sobreabastecimiento de productos se refiere a cuando el nivel de
inventarios es mayor al indice de la demanda establecida previamente, es decir, se
presentan bienes demads a la cantidad predeterminada, lo que ocasiona costos de

almacenamiento en exceso.
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- Malas relaciones con los clientes

La empresa XYZ, en algunas ocasiones, ha evidenciado la mala relacion que
presenta con sus clientes, y esto se ha debido a la deficiente comunicacion que se
tiene entre sus areas internas al momento del pase de informacion para llevar a

cabo las fechas de sell-in con estos.

- Mala asignacion de responsables.

XYZ, no ha venido empleando una correcta asignacion de recursos, lo que se ha
visto evidenciado en la evaluacién de su productividad, en otras palabras, la

estrategia de distribucion de personal no ha sido la 6ptima.

A partir de la identificacion de problemas, se realiz6 la matriz AMEF (tabla 15) con la
finalidad de conocer el problema maés relevante y de esta manera, poder analizar posteriormente
sus causas raiz y brindar alternativas de solucion. Cabe indicar que, para ello, los puntajes
empleados a los criterios de severidad, ocurrencia y deteccion fueron asignados por el jefe del

area tomando como base los intervalos de puntajes, cuyo detalle se encuentran en las tablas 12,

13y 14.

Tabla 12. Tabla de criterios para indice de severidad.

Severidad Criterio Valor

No es razonable esperar que este problema de pequefia importancia origine
Muy baja efecto real alguno sobre el rendimiento del sistema. Probablemente, el 1
cliente ni se daria cuenta.

El problema originaria un ligero inconveniente al cliente. Es facilmente

Baja subsanable. 23
Moderada El problema produce cierto disgusto e insatisfaccidn en el cliente. 4.6
Alta El problema puede ser critico. Produce un grado de insatisfaccién elevado. 7-8
Muy alta Modalidad de probalidad potencial muy critico que afecta el funciohamiento 9-10

del proceso




Tabla 13. Tabla de criterios para indice de ocurrencia.

Ocurrencia Criterio Valor

Muy baja MNingln problema se asocia a procesos casi idénticos, ni se ha dado nunca 1
en el pasado, pero es concehible.

Baja Problemas aislados en procesos similares o casi idénticos. Es poco 2.3
probable que suceda.
Defecto aparecido ocasionalmente en proceso similares o previos al actual.

Moderada p ; - 4.6
Probablemente aparecera en algunas veces en la vida del sistema.

Alta El problema se ha presentado con cierta frecuencia en el pasado en 7.8
procesos similares o previos.

Muy alta Problema casi inevitable. Es seguro que se producira frecuentemente. 9-10

Tabla 14. Tabla de criterios para indice de deteccion.

Detectabilidad Criterio Valor

Muy baja El problema es obvio. Resulta muy improbable que no sea detectado. 1
El problema, aunque es obvio y facilmente detectable, podria en alguna

Baja ocasion salirse de control, aungue seria detectado con toda seguridad 2-3
aposteriori.

Moderada El problema es detectable y posiblemente no llegue al cliente. 4-5
El problema es de tal naturaleza que resulta dificil detectarlo con los

Alta L . 7-8
procedimientos establecidos hasta el momento.

Muy alta El problema no puede detectarse, casi seguro que lo percibird el cliente. 9-10
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Tabla 15. Matriz AMEEF del proceso de generacion de demanda.

1. Generacion de demanda

Problemas Severidad (5) Causa Ocurrencia (O) Control Deteccion (D)
Mala planificacién ligada
Mo logra cumplir a tiempo la a un mal prondstico de su
entrega de pedidos hacia sus portafolio. Exceso de
Rotura de stock clientes y se suspenden g productos que le impide 3 Se realiza un control mensual. 2 144
campafias por la falta de hacer seguimiento a sus
componentes. productos core. Malas
politicas de inventario.
Sobreabastecimiento de productos Increme.nt.o en COSTOS de , 8 Metodolempmcn para . G Se realiza un control mensual. 2 96
mantenimiento de inventario. pronosticar. Mala planificacio
Malas relaciones con los clientes |Perdida de cllientes potenciales. 8 No cubrir con los pedidos b Mo se realiza un control. 2 &0
alocados a tiempo.
Reprocesos, mayores tiempo Falta de control en las
Mala asignacion de responsables P - ma} P 5 actividades asignadas al 5 Mo se realiza un control. 2 50

de espera en los entregables.

personal.

Como se puede apreciar en la tabla 15, el problema con un mayor nimero prioritario de riesgo (NPR) es rotura de stock, el cual en las escalas
del 1 al 10 previamente presentadas, a nivel de severidad se le fue asignado un valor de 9, de ocurrencia un total de 8, y para el factor de deteccion
solo se contempl6 un valor de 2 al ser facilmente detectable; sin embargo, dificil de controlar. La causa ligada a dicho problema es una mala
planificacion por los malos prondsticos que no se ajustan correctamente a la variacion de la demanda ni al comportamiento de venta para ciertos
productos refiriéndose en los casos posibles de existir alguna estacionalidad o tendencia marcada. La consecuencia como tal, muestra ser no cumplir

con los pedidos de sus clientes, generar malas relaciones, suspension de lanzamientos de campanas.
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2.7.2 Proceso 2: Creacion y gestion de nuevos packs promocionales

- Trabajo manual
Los trabajos manuales se presentan en todas las areas dentro de la empresa XYZ;
sin embargo, la mayor parte se da en los procesos para la creacion y lanzamiento
de packs promocionales; por ejemplo, en al momento de llenar la documentacion
necesaria, especificamente en el documento de “data logistica”, “brief” y el

“contrato” que se sube al sistema.

- Incumplimiento de fecha de “sell-in”

Uno de los mayores problemas presentes en XYZ es no cumplir con las fechas
de sell-in hacia el cliente; es decir, no llegar a brindarle su requerimiento en la
fecha pactada. Por ejemplo, en la tabla 9, se puede evidenciar que la mayoria de
los packs a venderse en el mes de febrero no lograron completar la cantidad de
cajas solicitadas generando asi el no cumplimiento con la fecha de sell in

pactada.

- Mala asignacion de responsables
La mala asignacion de responsables puede producir demoras en la recepcion de
data, sobrecarga en los colaboradores, desmotivacion de estos mismos o incluso,
reprocesos. Por ejemplo, un ejemplo clave de esto se da en la elaboracion de una
solicitud que debe ser subida a un sistema que maneja la empresa (sistema PLM),
debido a que el personal encargado de ello, se encuentra laborando en otro pais
y para ellos esta funcion no es su prioridad y cabe sefialar, que los practicantes
pueden recibir una capacitacion para la obtencion de credenciales y asi acceder

al sistema y no depender de las respuestas de los otros colaboradores.
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- Reprocesos
Los reprocesos ocurren cuando no se tiene claro qué hacer en cada paso del
proceso para la creacion de packs promocionales. Este problema, suele
evidenciarse en el primer eslabon de todo el proceso de creacion de packs, en
donde el equipo de ventas al querer reutilizar una plantilla llenada previamente
de otro proyecto obvia borrar algunos datos provocando el envio de informacion

cruzada y; por ende, el reproceso de este.

- Pérdidas de campanas y retraso de lanzamientos promocionales

Uno de los problemas con mayor criticidad es el de las pérdidas de campanas
y/o el retraso de los lanzamientos promocionales, ya que, no solo afecta en el
rendimiento de los indicadores, sino también se incurren en gastos, altas pérdidas
que, de haberse llevado a cabo, si presentan ganancias para la empresa.
Asimismo, esta provoca no cumplir con las fechas de armado, donde se envian
los requerimientos a la empresa tercera, encargada de juntar los productos y co-
crear estos packs promocionales; sin embargo, la mala comunicacién entre

empresa-tercero usualmente afecta con dichas fechas de estos packs ya armados.

A partir de la identificacion de problemas, se realizé la matriz AMEF (tabla 19) con la
finalidad de conocer el problema mas relevante y de esta manera, poder analizar posteriormente
sus causas raiz y brindar alternativas de solucion. Cabe indicar que, para ello, los puntajes
empleados a los criterios de severidad, ocurrencia y deteccion fueron asignados por el jefe del
area tomando como base los intervalos de puntajes, cuyo detalle se encuentran en las tablas 16,

17y 18.



Tabla 16. Tabla de criterios para indice de severidad.

Severidad Criterio Valor
Mo es razonable esperar que este problema de pequefia importancia origine
Muy baja efecto real alguno sobre el rendimiento del sistema. Probablemente, el 1
cliente ni se daria cuenta.
- El problema originaria un ligero inconveniente al cliente. Es faciimente
Baja 2-3
subsanable.
Moderada El problema produce cierto disgusto e insatisfaccion en el cliente. 4-6
Alta El problema puede ser critico. Produce un grado de insatisfaccion elevado. 7-8
Muy alta Modalidad de probalidad potencial muy critico que afecta el funcionamiento 9.10
del proceso
Tabla 17. Tabla de criterios para indice de ocurrencia.
Ocurrencia Criterio Valor
| . MNinglan problema se asocia a procesos casi idéenticos, ni se ha dado nunca
Muy baja ; 1
en el pasado, pero es concebible.
. Problemas aislados en procesos similares o casi idénticos. Es poco
Baja 2-3
probable que suceda.
, Defecto aparecido ccasionalmente en proceso similares o previos al actual.
Moderada - : - 4-5
Probablemente aparecera en algunas veces en la vida del sistema.
Alta El problema se ha presentado con cierta frecuencia en el pasado en 7.8
procesos similares o previos.
Muy alta Problema casi inevitable. Es seguro que se producira frecuentementa. 9-10

Tabla 18. Tabla de criterios para indice de deteccion.

Detectabilidad Criterio Valor

Muy baja El prablema es obvio. Resulta muy improbable que no sea detectado. 1
El prablema, aungue es obvio y faciimente detectable, podria en alguna

Baja ocasion salirse de control, aungue seria detectado con toda seguridad 2-3
aposteriori.

Moderada El problema es detectable y posiblemente no llegue al cliente. 4-6
El problema es de tal naturaleza que resulta dificil detectarlo con los

Alta . ; 7-5
procedimientos establecidos hasta el momento.

Muy alta El problema no puede detectarse, casi seguro que lo percibira el cliente. 9-10
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Tabla 19. Matriz AMEF del proceso de creacion y gestion de nuevos packs promocionales.

De la tabla 19, el problema con un mayor nimero prioritario de riesgo (NPR) es “pérdida de campafa y retraso de lanzamientos
promocionales”, el cual, de unas escalas del 1 al 10, a nivel de severidad, se le fue asignado un valor de 9, de ocurrencia un total de 9, y para el
factor de deteccion solo se contempld un valor de 2 al ser facilmente detectable; sin embargo, dificil de controlar. La causa ligada a dicho problema
es la falta de control y validacion de que cada actividad dentro del proceso de lanzamientos esté correcta, ya que, de no ser asi, la consecuencia

mayor se evidencia en con un impacto negativo en rentabilidad, pérdida de pedidos, insatisfaccion de los clientes, entre otros.
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2.8 Analisis de causas

En el presente apartado se busca identificar las principales causas asociadas a los dos
problemas identificados. Para tal fin, se empleara el uso de Diagramas de Ishikawa, seguido de

la aplicacion de matrices de priorizacion con el soporte de juicio de expertos.

2.8.1 Generacion de demanda

Para conocer y analizar las causas del problema que se obtuvo del analisis de la matriz
AMEF, el cual fue “roturas de stock”, se desarroll6 el Diagrama de Causa-Efecto, el cual se

muestra en la figura 8.

Politicas de inventario
no optimas

Figura 8. Diagrama de Ishikawa referente al problema 1.
Elaboracién propia.



Para este caso, en base a la matriz de priorizacion, se presentan 3 criterios para su
evaluacion: severidad, ocurrencia y dificultad de resolucion (tabla 20, 21 y 22), donde 1 hace
referencia a un nivel de importancia muy bajo, 2 a un nivel bajo, y 3 a un nivel de importancia
moderado, 4 a un nivel alto y 5 a muy alto, estos valores fueron asignados por un juicio de
expertos, especificamente por 4 colaboradores de la empresa. En la tabla 23, se observa que
existen 4 puntuaciones, la puntuacion “I” hace referencia a los valores brindados por el jefe de
Demand Planning, “II” por el analista 2E2, “III” por el analista de trade marketing y;
finalmente, “IV”, por uno de los practicantes de Demand Planning, obteniéndose asi la
ponderacion de todas las causas (ver tabla 24) para que, préximamente, poder realizar el
Diagrama de Pareto correspondiente y conocer cuéles de estas son las que presentan mayor

criticidad.

Tabla 20. Tabla de criterios para indice de severidad.

Severidad Criterio Valor
Muy baja Criticidad nula. No afecta la relacién emprasa-cliente. 1
Bai Criticidad leve. Ante cualquier incovenienta con el cliente, este seria

aja 2
subsanable.
Moderada F’_uede_ser critico. Existe la posibilidad de que ante una falla, el cliente se 3
sienta insatisfecho.
Alta Criticidad alta. Generaria un nivel de insatisfaccion alta para los clientes. 4
Muy alta Criticidad muy alta. Afectaria la relacion con el cliente. 5

Tabla 21. Tabla de criterios para indice de ocurrencia.

Ocurrencia Criterio Valor
Muy baja Mada probable que suceda 1
Baja Foco probable que suceda 2
Moderada Sucede de vez en cuando 3
Alta Se presenta de manera frecuente 4
Muy alta Casi inevitable 5

Tabla 22. Tabla de criterios para indice de deteccion.

Dificultad de

- Criterio Valor
resolucion

Muy baja S'I blen es cierto, los defectos son evidentes, estos son solucionados 1
rapidamente

Baja Los defectos se solucionan facilmeante. 2

Moderada I?x_lste la posibilidad de que se puedan solucionar, pero se daria en los 3
dltimos procesos.

Alta El defecto es dificil de solucionarlo rapidamente. 4

; El defecto es imposible de solucionarlo instantaneamente, puesto que este

Muy alta : S . 5

no podria detectarse y seria visible ante el cliente.




Tabla 23. Participantes involucrados en el juicio de expertos.

Participantes - Juicio de expertos

I Jefe de Demand Planning

I JAnalista EZE planner

Il [Analista de Trade Markefing

IV |Practicante de Demand Planning

Tabla 24. Matriz de priorizacion de proceso 1.

1. Roturas de stock
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2 Ponderado
Ocurrencia Severidad Dificultad de resolucion Total
Il 1] IV  Prom IV Prom IV Prom

A |Mala precisidn del prondstico de demanda 5 5 4 5 4.8 5 5 5 5 5.0 4 4 5 5 4.5 29.0
B |Reprocesos en el armado de productos 2 2 2 3 2.3 3 3 2 4 3.0 2 2 2 1 1.8 15.3
C |Falta de control en el cumplimiento del despacho de productos 3 3 2 3 2.8 4 5 3 4 4.0 2 3 2 2 2.3 19.8
D [Politicas de inventario no dptimas 3 3 4 4 3.5 4 5 5 5 4.8 2 2 3 2 2.3 23.5
E [No se cuenta con indicadores claros que permitan identificar prioridades 2 3 4 4 3.3 3 3 4 2 3.0 2 2 3 3 2.5 18.0
F |Falta de capacitacidn para el ingreso de productos a sistema 2 3 1 3 2.3 2 2 2 3 2.3 1 1 1 2 1.3 12.5
G |Falta de motivacidn para trabajar en equipo y generar sinergia 1 1 1 1 1.0 1 2 1 1 1.3 1 1 1 1 1.0 6.8
H [Irresponsabilidad en el cumplimiento de actividades 1 1 1 1 1.0 2 3 2 2 2.3 1 1 1 1 1.0 9.8
| |Exceso de trabajo manual 2 3 3 5 3.3 2 3 4 4 3.3 2 2 4 4 3.0 19.3
J [Falta de archivos que ayuden al sequimiento de despachos 4 5 3 5 4.3 2 2 2 3 2.3 2 3 4 4 3.3 18.5
K [Ineficiente canal de comunicacidn en el manejo de informacidn con terceros 3 4 4 5 4.0 3 3 2 4 3.0 2 2 2 2 2.0 19.0
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A partir del puntaje ponderado, se procede a realizar el Diagrama de Pareto, el cual se
muestra en la figura 9, para conocer cudl de estas causas son las mas criticas para poder efectuar

planes de accidon que contribuyan con la mitigacion de estas.

Figura 9. Diagrama de Pareto — proceso 1.
Elaboracién propia.

Por lo tanto, del Diagrama de Pareto, se obtienen las causas en las que se deberia enfocar
mas para el proceso 1. En la tabla 25, las lineas sombreadas de color celeste son las causas que

estan dentro del 80% de este diagrama.
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Tabla 25. Matriz de priorizacion de proceso 1.

1. Roturas de stock

2 3 1
_ Ponderado
Ocurrencia Severidad Dificultad de resolucion Total
Il I NV Prom 11l N Prom | Il Il IV  Prom

A |Mala precision del prondstico de demanda 5 5 4 5 4.8 5 5 5 5 5.0 4 4 5 5 4.5 29.0
B |Reprocesos en el armado de productos 2 2 2 3 2.3 3 3 2 4 3.0 2 2 2 1 1.8 15.3
C |Falta de control en el cumplimiento del despacho de productos 3 3 2 3 2.8 4 5 3 4 4.0 2 3 2 2 2.3 19.8
D |Polticas de inventario no optimas 3 3 4 4 3.5 4 5 5 5 4.8 2 2 3 2 2.3 23.5
E |Mo ze cuenta con indicadores claros que permitan identificar prioridades 2 3 4 4 3.3 3 3 4 2 3.0 2 2 3 3 2.5 18.0
F |Falta de capacitacion para el ingreso de productos a sistema 2 3 1 3 2.3 2 2 2 3 2.3 1 1 1 2 1.3 12.5
G |Falta de motivacion para trabajar en equipo v generar sinergia 1 1 1 1 1.0 1 2 1 1 1.3 1 1 1 1 1.0 6.8
H |Irrezponsabilidad en el cumplimiento de actividades 1 1 1 1 1.0 2 3 2 2 2.3 1 1 1 1 1.0 9.8
| |Exceso de trabajo manual 2 3 3 5 3.3 2 3 4 4 3.3 2 2 4 4 3.0 19.3
J |Falta de archives gue ayuden al seguimiento de despachos 4 3 3 3 4.3 2 2 Z 3 2.3 2 3 4 4 3.3 18.5
K _|Ineficiente canal de comunicacion en el manejo de informacion con terceros 3 4 4 5 4.0 3 3 2 4 3.0 2 2 2 2 2.0 19.0

Como se puede apreciar en la tabla 25, si bien un total de 8 causas han logrado ser detectadas como los més importantes, por motivos de
alcance del presente trabajo, se consideraran solo las dos principales en base a los mayores puntajes totales obtenidos: mala precision del prondstico
de demanda y politicas de inventario no éptimas. En ese sentido, se buscara plantear propuestas de mejora enfocadas a dichas causas. Cabe indicar

que parte de las propuestas presentadas en el proceso 2 pueden ser replicables para las causas restantes en este item.
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2.8.2 Creacion y gestion de nuevos packs promocionales

Para conocer y analizar las causas del problema que se obtuvo del analisis de la matriz
AMEF, el cual fue “pérdidas de campana y retraso de lanzamientos promocionales”, se

desarrollo el Diagrama de Causa-Efecto, el cual se muestra en la figura 10.

Figura 10. Diagrama de Ishikawa referente al problema 2.
Elaboracioén propia.

Para este caso, en base a la matriz de priorizacion, se presentan 3 criterios para su
evaluacion: severidad, ocurrencia y dificultad de resolucion (tabla 26, 27 y 28), donde 1 hace
referencia a un nivel de importancia muy bajo, 2 a un nivel bajo, y 3 a un nivel de importancia

moderado, 4 a un nivel alto y 5 a muy alto, estos valores fueron asignados por un juicio de



expertos, especificamente por 4 colaboradores de la empresa. En la tabla 29, se observa que

existen 4 puntuaciones, la puntuacion “I” hace referencia a los valores brindados por el jefe de

Demand Planning, “II” por el analista 2E2, “III” por el analista de trade marketing y;

finalmente, “IV”, por uno de los practicantes de Demand Planning, obteniéndose asi la

ponderacion de todas las causas (ver tabla 30) para que, préximamente, poder realizar el

Diagrama de Pareto correspondiente y conocer cudles de estas son las que presentan mayor

criticidad.

Tabla 26. Tabla de criterios para indice de severidad.

Severidad Criterio Valor
Muy baja Criticidad nula. No afecta la relacion empresa-cliente. 1
Bai Criticidad leve. Ante cualquier incoveniente con el cliente, este seria

aja 2

subsanable.
Moderada P_uedelser critico. Existe la posibilidad de que ante una falla, el cliente se 3
sienta insatisfecho.
Alta Criticidad alta. Generaria un nivel de insatisfaccidn alta para los clientes. 4
Muy alta Criticidad muy alta. Afectaria |a relacién con el cliente. 5
Tabla 27. Tabla de criterios para indice de ocurrencia.

Ocurrencia Criterio Valor
Muy baja MNada probable que suceda 1
Baja Poco probable que suceda 2
Moderada Sucede de vez en cuando 3
Alta Se presenta de manera frecuente 4
Muy alta Casi inevitable 5

Tabla 28. Tabla de criterios para indice de dificultad de resolucion.
D|ﬁcultafi’de Criterio Valor
resolucién
Muy baja S'| t_:|en es clerto, los defectos son evidentes, estos son solucionados 1
rapidamente.

Baja Los defectos se solucionan facilmente. 2

Moderada EJ(_IStE‘ la posibilidad de que se puedan solucionar, pero se daria en los 3
Ultimos procesos.

Alta El defecto es dificil de solucionarlo rapidamente. 4

} El defecto es imposible de solucionarlo instantaneamente, puesto que este

Muy alta : P : 5

no podria detectarse y seria visible ante el cliente.




Tabla 29. Participantes involucrados en el juicio de expertos.

Participantes - Juicio de expertos

I Jefe de Demand Planning

I Analista E2E planner

Il |Analista de Trade Marketing

IV |Practicante de Demand Flanning

Tabla 30. Matriz de priorizacion de proceso 2.
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A partir del puntaje ponderado, se procede a realizar el Diagrama de Pareto, el cual se
muestra en la figura 11, para conocer cudl de estas causas son las mds criticas para poder

efectuar planes de accion que contribuyan con la mitigacion de estas.

Figura 11. Diagrama de Pareto — proceso 2.
Elaboracioén propia.

Por lo tanto, del Diagrama de Pareto, se obtienen las causas en las que se deberia enfocar
mas para el proceso 2. En la tabla 31, las lineas sombreadas de color celeste son las causas que

estan dentro del 80% de este diagrama.
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Tabla 31. Matriz de priorizacion de proceso 2.

De la tabla 31, se puede apreciar que, si bien un total de 10 causas han logrado ser detectadas como los mas importantes, por motivos de
alcance del presente trabajo, se consideraran las cinco principales con mayor puntaje ponderado total. En ese sentido, se buscara plantear propuestas

de mejora entorno a la metodologia Lean office y evaluar la viabilidad e impacto que generarian para la empresa XYZ.
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2.9 Resumen de diagndstico

De acuerdo con la tabla 32, se presenta el consolidado de los problemas, causas raiz y sus
respectivas contramedidas correspondientes a los procesos 1 y 2, con la finalidad de poder
aplicar las mejoras en el capitulo siguiente. Cabe indicar como parte del alcance del estudio,
solo se van a tratar las dos primeras causas para el primer problema.

Tabla 32. Consolidado de problemas, causas raiz y contramedidas.
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CAPITULO 3. PROPUESTAS DE MEJORA

En el siguiente capitulo, se haran presentes las propuestas de mejora para los 2 problemas
identificados en los procesos en estudio. Por un lado, mediante la implementacion de un método
estadistico de pronodstico y la reestructuracion de su gestion de inventarios y; por el otro lado,
propuestas mediante la aplicacion de las metodologias Kanban, Poka Yoke, 5°S, Kaizen y
Planeamiento Hoshin Kanri.

3.1 Proceso de generacion de demanda

Dentro del proceso de generacion de demanda, se proponen 2 alternativas de mejora
basadas en prondsticos y gestion de inventarios, las cuales tienen como objetivo dar valor

agregado.

3.1.1 Propuesta 1: prondsticos de demanda

Esta propuesta en particular busca mejorar la planeacion de compra de productos
importados con la finalidad de alcanzar un mejor performance en sus ventas y disefiar un
sistema de inventarios que se ajuste a su medida. Por tal motivo, como primer paso, se realiza
la evaluacion y seleccion del modelo de prondstico, mediante el cual se analiza el nivel de
ventas expresado en cantidad de cajas de tres de las presentaciones de productos mas
importantes encontrados dentro de la familia en estudio: SDL SH Sachet. En ese sentido, se ha
presentado el andlisis de la evolucion de las ventas de los Ultimos 3 afios en un periodo
comprendido de 12 meses desde agosto del 2018 a julio del afio actual. Como se puede apreciar
tanto en las tablas 33, 34 y 35, los tres productos que conforman dicha familia siguen una
demanda estacional con un incremento en las ventas en los meses de enero, febrero y marzo,
representando casi la tercera parte de ingresos de lo que puede alcanzar anualmente. Asimismo,
cabe indicar que este incremento de ventas se debe a la presencia de la estacion de verano que
por las condiciones del clima se evidencia el mayor consumo de este producto en Perti. Por otro

lado, cabe indicar que muy a parte a las campafias de verano, estas también se realizan durante
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los meses de julio y octubre, por lo que suele ver un ligero incremento en las ventas respecto a
lo alcanzado en los meses promedio, lo cual justifica el hecho de que tanto el canal tradicional

como el moderno suelan comprar mas de estos tipos de productos.

A continuacion, se muestran las ventas alcanzadas de los productos SDL CMD 6x45ml,

SDL DUO 6x45ml y SDL CSP 6x45ml, en los meses mencionados previamente.

Para estos productos en especifico, en los 3 ultimos afios las ventas han oscilado en un
intervalode [13130—-21191], [8817 — 15285] y [11338 — 19704] cajas al mes, respectivamente,
siendo su mayor pico en los meses de enero y febrero de manera recurrente (revisar tabla 33,
34y 35).

Tabla 33. Ventas alcanzadas promedio del sku SDL CMD.

SDL CMD 6X45ML
Mes 2018-2019 2019-2020 2020-2021
1 agosto 14980 15418 15225
2 setiembre 15307 14195 13507
3 octubre 14780 16289 16772
4 noviembre 13973 14789 14157
5 diciembre 15504 12204 13447
6 enero 22879 21649 19372
7 febrero 20955 22054 21191
8 marzo 19916 19205 17459
9 abril 15041 10941 13432
10 mayo 15470 15356 15452
11 junio 14981 16284 13130
12 julio 15049 15690 14431
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Tabla 34. Ventas alcanzadas promedio del sku SDL DUO.

SDL DUO 6X45ML

N° Mes 2018-2019 2019-2020 2020-2021
1 agosto 10748 10554 11273
2 setiembre 10696 10105 9597
3 octubre 10393 11659 11943
4 noviembre 11410 9193 9804
5 diciembre 12341 11896 9574
6 enero 15942 16489 12694
7 febrero 15708 18103 15285
8 marzo 12784 12002 8817
9 abril 10306 8269 10074
10 mayo 10832 10565 10971
11 junio 10795 11102 9733
12 julio 11297 11594 11142

Tabla 35. Ventas alcanzadas promedio del sku SDL CSP.

SDL CSP 6X45ML

N° Mes 2018-2019 2019-2020 2020-2021
1 agosto 14349 13221 14152
2 setiembre 14150 12532 14551
3 octubre 13977 14369 14522
4 noviembre 13204 10737 12593
5 diciembre 14705 13102 11887
6 ENero 19304 17565 18453
7 febrero 19078 17806 19704
8 marzo 16459 14530 14993
9 abril 14574 10862 13071
10 mayo 12947 13405 11802
11 junio 12695 14058 11338
12 julio 12684 13974 12977

Asimismo, en las figuras 12, 13 y 14 se puede observar, que en abril de 2020 las ventas
sufrieron una fuerte caida, mas de lo habitual debido a la presencia de primeros casos de Covid-
19 en el pais, lo cual provoco una serie de restricciones por parte del Gobierno peruano, entre
ellas la inmovilizacion social, lo que trajo como consecuencia que las cadenas retail suelan

comprar en menor cantidad.



Figura 12. Grafica de ventas mensuales del producto SDL CMD 6x45ml.
Elaboracién propia.

Figura 13. Grafica de ventas mensuales del producto SDL DUO 6x45ml.
Elaboracién propia.

Figura 14. Grafica de ventas mensuales del producto SDL CSP 6x45ml.
Elaboracién propia.
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Continuando con el analisis para definir el método a utilizar, se presenta la justificacion
del modelo de prondstico a emplear y los resultados de este para cada uno de los productos. En
ese sentido cabe precisar que, si bien en la literatura existen muchos modelos de prondstico, no
todos suelen ajustarse a un determinado comportamiento o evolucioén de la demanda. Por lo
tanto, es importante indicar que dentro del estudio y el modelo de negocio que maneja la
empresa XYZ, es importante encontrar un modelo que ayude a pronosticar méas de un mes ya
que seria insuficiente y no efectivo puesto que los pedidos de los productos se realizan con un
minimo de dos meses de anticipacion. Esto debido a los tiempos que implica la gestion y las
importaciones como tal. Por tal motivo, considerando lo mencionado, no es aplicable la
implementacion de los modelos promedio movil o de suavizamiento exponencial ya sea simple

o doble porque pronosticarian solo un periodo (mes).

Como parte del analisis, a partir del comportamiento de las graficas presentadas, se puede
apreciar con claridad que no existe alguna tendencia ni creciente ni decreciente para los tres
casos presentados, més si muestra una estacionalidad anual. En ese sentido no es aplicable la
implementacion de los modelos promedio movil o de suavizamiento exponencial ya sea simple
o doble porque son aplicables para patrones horizontales y con tendencia respectivamente,
ademas de solo lograr obtener el prondstico para un solo periodo de tiempo. Tampoco seria
adecuado implementar el método de Holt Winters, ya que este emplea tres parametros de
suavizacion, entre ellas la tendencia. Por lo tanto, el modelo 6ptimo a ser aplicado al conjunto
de datos es el modelo multiplicativo sin tendencia, el cual es propicio para comportamientos de

demanda estacionales.

Tras la aplicacion del modelo, se logra observar como resultado en la tabla 36 y figura
15, un error porcentual absoluto medio (MAPE) de 5%, una desviaciéon media absoluta (MAD)
de 796, una desviacion cuadratica media de 1 164 064 y una senal de rastreo de -0.835, dando
a entender que el pronostico se encuentra ligeramente sobre la demanda. Por lo que se concluye

que el modelo es adecuado y no es necesario reevaluar el modelo propuesto. Asimismo, parte
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del objetivo de la empresa es reducir el error de su prondstico que maneja actualmente, por lo

que el resultado obtenido es de suma relevancia para reducir tal indicador y mejorar las ventas.

Tabla 36. Indicadores CFE, MAD, MSE, TS y MAPE.

PRODUCTO

SDLCMD 6x45ML -665 796 1164064 -0.835 5.20%
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Figura 15. Pronostico de ventas mensuales del producto SDL CMD 6x45ml.
Elaboracion propia.

Respecto al segundo producto, en la tabla 37 y figura 16, se observa que, tras la
aplicacion del modelo multiplicativo sin tendencia, se logré obtener un error porcentual
absoluto medio (MAPE) de 7.1%, una desviacion media absoluta (MAD) de 803, una
desviacion cuadratica media de 1 149 579 y una senal de rastreo de -1,328, dando a entender
que la demanda se encuentra ligeramente sobre el prondstico. Por lo tanto, se concluye que el

modelo es adecuado y no es necesario reevaluar el modelo propuesto.
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Tabla 37. Indicadores CFE, MAD, MSE, TS y MAPE.

PRODUCTO

SDL DU aX45ML -1066 803 1149579 -1.328 7.10%
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Figura 16. Pronostico de ventas mensuales del producto SDL DUO 6x45ml.
Elaboracién propia.

Finalmente, respecto al tercero producto, en la tabla 38 y figura 17, se observa que, tras
la aplicacion del mismo modelo se logré obtener un error porcentual absoluto medio (MAPE)
de 6%, una desviacion media absoluta (MAD) de 813, una desviacion cuadratica media de 921
250 y una sefial de rastreo de 0.117, dando a entender que el pronostico se encuentra
ligeramente sobre la demanda. De esa manera, se concluye que el modelo es adecuado y no es
necesario reevaluar el modelo propuesto. Cabe indicar que la empresa actualmente maneja un

limite maximo de error porcentual absoluto medio de 20%.

Tabla 38. Indicadores CFE, MAD, MSE, TS y MAPE.

PRODUCTO

SDL C5P 6X45NML 95 813 921250 0.117 6%
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Figura 17. Prondstico de ventas mensuales del producto SDL CSP 6x45ml.
Elaboracién propia.
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Posterior a los datos mostrados, se logréo comparar con el prondstico actual que maneja

la empresa (tabla 39) para cada uno de los productos que conforman la familia en estudio y se

logra apreciar una notoria mejora identificado en los errores absolutos medios obtenidos, pues

incluso se obtuvo mejores resultados que el nivel meta. Asimismo, cabe indicar que los

pronosticos empleados en la actualidad claramente generan roturas de stock, hecho identificado

a partir de los resultados de la sefial de rastreo los cuales resultan ser positivos para los 3 casos.

Tabla 39. Resumen de indicadores CFE, MAD, MSE, TS y MAPE.

SDL CMD 6X45ML
Prondstico MAD MSE
Propuesto 1164064
Actual JITEETT
SDL DUO 6XA5ML
Prondstico MAD MSE
Propuesto 1149579
Actual 4970667
SDL CSP 6X45ML
Prondstico MAD MSE
Propuesto 95 213 921250 0.117 6% 10.00%
Actual 50430 1934 5690000 26.077 13% 10.00%
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3.1.2 Propuesta 2: sistema de gestion de inventarios

Para realizar una adecuada gestion de inventarios es necesario establecer politicas acordes
al modelo de negocio de la empresa en estudio y de esta manera mejorar su sistema de
abastecimiento de productos. El objetivo particular es cumplir con los volimenes de venta
solicitados por los clientes, pero al mismo tiempo buscar reducir costos de generacion de

ordenes de compra, ya que se suelen presentar sobrecostos por exceso de inventario y flete.

Por tal motivo es relevante considerar las restricciones de abastecimiento de la empresa
y las caracteristicas de abastecimiento asociadas al producto elegido. En ese sentido para los
tres casos en particular se propone emplear un sistema de inventarios adecuado, puesto que, si
bien la empresa suele comprar durante todo el afio con un periodo entre pedidos de 3 meses, se
sabe que parte de esa esa estrategia no le ha favorecido, ya que ha sufrido de roturas de stock
durante varios meses en los 3 ultimos afios. Por tal motivo, como se observa en la tabla 40, se
propone realizar pedidos cada 2 o 3 meses dependiendo el horizonte de pedidos con mayor
volumen y considerando un stock de seguridad que permita una cobertura no solo del lead time
del pedido sino también de los meses en los cuales no se pueden realizar estos.

Tabla 40. Motivo de sistema elegido.

Producto Origen Método propuesto Motivo

SDL CMD 6X45ML Producto de
reabastecimiento de
pedido a intervalos fijos

SDL DUO 6X45ML Importado Sistema P adaptado
para lograr una
reduccién de costos de
SDL CSP 6X45ML transporte y compra.

El sistema de reabastecimiento propuesto se debe a que la empresa XYZ presenta su
propio calendario de importaciones donde detalla los meses habiles para lograr ingresar 6rdenes
de compra y alcanzar una cobertura para cierta cantidad de meses. En ese sentido, los meses de

febrero, mayo, agosto, octubre y diciembre serian los meses habiles para realizar 6rdenes de
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pedido (ver tabla 41). A continuacion, se muestra la programacion que manejaria la compaiiia
durante todo el afo.

Tabla 41. Sistema de reabastecimiento.

Numero de pedido Mes de pedido LoHECL o ne s

pedido
1 Febrero Abril
2 Mayo Julio
3 Agosto Octubre
4 Octubre Diciembre
5 Diciembre Febrero

Asimismo, en la tabla 42, se muestra el nimero de meses entre los periodos donde se
realizan los pedidos de compra de productos.

Tabla 42. Programacion anual de reabastecimiento.

P febrero-mayo 3
P mayo-agostoe
P agosto-octubre

P octubre-diciembre

(SN RN S B S

F diciembre-febrero

En la tabla 43, se puede identificar que la presente propuesta estd considerando como
nivel de servicio la meta de 95%, target establecido por la empresa y que el lead time a
considerar para la llegada de los pedidos es de 2 meses, de acuerdo con la gestion que maneja
XYZ, considerando que el traslado de sus pedidos se realiza por lo general en contenedores por
medio maritimo.

Tabla 43. Nivel de servicio de los 3 productos.

Parametros fijos por

Producto Metodo restricciones de la Nivel de servicio
empresa
SDL CMD 6X45ML
SDL DUO 6x45ML Sistema P adaptado Lt= 2 meses 95% 1.64
SDL CSP 6X45ML

Posteriormente, previo al calculo del stock de seguridad, se realiza las pruebas de

normalidad para cada uno de los productos en estudio, en el cual se puede apreciar en la figura
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18 que el primero, SDL CMD 6x45M, presenta un p-value mayor al 0.05 por lo que cumple
con dicha prueba; no obstante, en las figuras 19 y 20, las dos variedades restantes no lo hacen,
al presentar p-value menores a 0.05. Cabe indicar que dicha prueba es importante para poder
validar el célculo del stock de seguridad que se hallardn posteriormente como parte de la
propuesta de sistemas de inventario; no obstante, si bien esos dos productos no cumplen con la
prueba de normalidad, mas adelante se pretende de igual forma realizar la simulacion para los
3 en estudio. Por lo que al validarse que no se recae en roturas de stock, la propuesta seria valida

y aplicable para dichos productos.

Prueba de normalidad - SDL CMD 6x45ml

Normal

99
Media 16143
Desv.Est. 2853
N 12
AD 0.669
Valorp  0.060

95+

90

80+
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Figura 18. Prueba de normalidad - producto SDL CMD 6x45ml.
Elaboracioén propia.



Figura 19. Prueba de normalidad - producto SDL DUO 6x45ml.

Elaboracién propia.
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Prueba de normalidad - SDL CSP 6X45ml
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Figura 20. Prueba de normalidad - producto SDL CSP 6x45ml.

Elaboracién propia.
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Por otro lado, como se muestra en la tabla 44, para el célculo del stock de seguridad, se

tomara como ejemplo al producto SDL CMD 6x45ML en donde en primer lugar, se procede a

hallar la desviacion estandar de la demanda considerando tanto los volumenes de demanda real

como la demanda pronosticada.

Posteriormente a ello se procede a calcular el inventario de seguridad con la siguiente

formula:
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Inventario de seguridad (SS)=Z * cP+L

Tabla 44. Simulacion de calculo de stock de seguridad.

SDL CMD &X45ML

Mes Demanda Demar.u:la Ei Ei-E (Ei - E)A2
real pronosticada
Ago-20 15,225 15,322 a7 -415 172,086
Set-20 13,507 13,888 381 -131 17,070
Oct-20 16,772 16,668 -104 615 378,659
Nov-20 14 157 14 621 464 -48 2,270
Dic-20 13,447 12,993 -454 -966 932,857
Ene-21 19,372 20,826 1,454 842 887,705
Feb-21 21,191 21,243 52 -460 211,172
Mar-21 17,459 19,350 1,891 1,378 1,903,011
Abr-21 13,432 12,823 -609 -1,121 1,255 567
May-21 15,452 15,206 -246 -758 574324
Jun-21 13,130 15 467 2,337 1,825 3,331,156
Jul-21 14 431 15,308 877 365 133,622
512 844

Para la simulacién de los productos en estudio, se considerara el calendario de pedidos de
importacién y las cantidades de compra se evaluaran de acuerdo a la demanda pronosticada y
al lote maximo de compra detallado en la tabla 45.

Tabla 45. Datos para el calculo de stock de seguridad.

SDL CMD 6X45ML

Desviacion estandar - Demanda 944
i 1.64
Lead Time 2 meses
Lote maximo de compra 60000

A continuacion, se muestran los calculos empleados para cada una de las cantidades a
pedir de acuerdo con los periodos de compra y previamente, los resultados del stock de

seguridad.

Por ejemplo, en el Kardex presentado en la tabla 46, se muestran los meses de pedido con
los respectivos volumenes de compra. Asimismo, se constata que no se presentan quiebres de
stock al final de cada periodo (mes). Cabe indicar que los resultados para los otros dos productos

en estudio se encuentran anexados en este trabajo.
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Stock de seguridad (2 meses) = 3105 cajas
Stock de seguridad (3 meses) =3471 cajas
Cantidad compra agosto = Demanda 4 meses - Inventario Inicio agosto + SS 2 meses = 34 605 cajas
Cantidad compra octubre = Demanda 4 meses - Inventario Inicio octubre + SS 2 meses =33 341 cajas
Cantidad compra diciembre = Demanda 4 meses - Inventario Inicio dic. + SS 2 meses = 40 233 cajas
Cantidad compra febrero = Demanda 5 meses - Inventario Inicio febrero + SS 3meses =42 863 cajas

Cantidad compra mayo = Demanda 5 meses - Inventario Inicio mayo + SS 3 meses = 43 183 cajas

Tabla 46. Kardex sku CMD 6x45ml.

Leyenda:

e C(Celdas anaranjadas: corresponden al pedido realizado en agosto (afio 2020) que se

recibe en el mes de octubre. El pedido en transito se observa del mismo color.

e (eldas verdes: corresponden al pedido realizado en octubre (afio 2020) que se recibe

en el mes de diciembre. El pedido en transito se observa del mismo color.

e C(Celdas amarillas: corresponden al pedido realizado en diciembre (afio 2020) que se

recibe en el mes de febrero. El pedido en transito se observa del mismo color.

e (eldas celestes: corresponden al pedido realizado en febrero (afio 2021) que se recibe

en el mes de abril. El pedido en transito se observa del mismo color.

e C(Celdas lilas: corresponden al pedido realizado en mayo (afio 2021) que se recibe en
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De la misma manera, en las tablas 47 y 48, se pueden identificar los Kardex trabajados

para los otros dos productos restantes, cuyos procedimientos de calculo de stock de seguridad

se encuentran en los anexos 2 y 3.

Tabla 47. Kardex sku DUO 6x45ml.

Inventario

Di.spr.llnible al Pedido allinicio e Disponible Cantidad Cantidad Dem.anda
Demanda del mes inicio del del periodo . real al final L pronosticada del
periodo (transito) al |n|tf|o del del periodo Ses Ll mes
periodo
Ago-20 11,273 21,500 21,500 10,227 25214 10,967
Set-20 9,597 10,227 25214 35,441 630 9,968
Oct-20 11,943 25,844 25,844 13,901 25744 25214 12,049
Nov-20 9,804 13,901 25,744 39,644 4,097 9,699
Dic-20 9,574 29,840 29,840 20,266 28,674 25,744 10,931
Ene-21 12,694 20,266 28,674 48,940 1,572 14 877
Feb-21 15,285 36,246 36,246 20,961 27,281 28,674 16,541
Mar-21 8,817 20,961 27,281 48,242 12,144 12,133
Abr-21 10,074 39,425 39,425 29,351 27,281 9,082
May-21 10,971 29,351 29,351 18,380 18,795 10,468
Jun-21 9,733 18,380 18,795 37175 8,647 10,795
Jul-21 11,142 27442 27,442 16,300 18,795 11,409

Tabla 48. Kardex sku CSP 6x45ml.

Demanda DisPonibleal o o alinicioder  'Mventarie  Disponible oo 124 Cantidad Demanda
Mes inicio del . . . proyectado al inicio real al final L. pronosticada del
del mes . periodo (transito) . . ordenada recibida
periodo del periodo del periodo mes

Ago-20 14,152 29,320 29,320 15,168 27,756 13,772
Set-20 14,5651 15,168 27,756 42 924 617 13,633
Oct-20 14,522 28,373 28,373 13,851 32,455 27,756 14,629
Nov-20 12,693 13,851 32 455 46,306 1,258 11,834
Dic-20 11,887 33,713 33,713 21,826 34 477 32,455 12,765
Ene-21 18,453 21,826 34 477 56,303 3,373 18,303
Feb-21 19,704 37,850 37,850 18,146 38,709 34 477 18,391
Mar-21 14,993 18,146 38,709 56,856 3,153 15,434
Abr-21 13,071 41,863 41,863 28,792 38,709 12,633
May-21 11,802 28,792 28792 16,990 28,493 13,125
Jun-21 11,338 16,990 28,493 45,483 5,652 13,391
Jul-21 12,977 34,145 34,145 21,168 28,493 13,411
Ago-21 14,152 21,168 21,168 7,016 35,008 13,772

Con esta propuesta, se esperaria poder tener una gestion de compras mas eficiente en

términos de solicitud de pedidos; asimismo, evitar roturas de stock, alcanzar mayores niveles

de ventas y disminuir costos de posesion de inventario.
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Dentro del siguiente proceso, se propondran diversas alternativas de mejora para

contrarrestar causas que generan desperdicios en toda la cadena de actividades que implica la

gestion de un pack promocional, esto con el fin de optimizar las actividades dentro de este

proceso.

3.2.1 Herramientas que se desarrollan en las propuestas

En este apartado, se presentaran las causas del problema “pérdida de campana y retraso

de lanzamientos promocionales”, su muda (desperdicio) respectiva, y una seleccion de la

herramienta Lean que mejor se le adecua en base a las contramedidas presentadas en el capitulo

previo (revisar tabla 49). Posterior a ello, se detallaran las 5 propuestas planteadas para el

problema planteado.

Tabla 49. Tabla de asignacion de herramientas Lean.

Problema Causa raiz identificada por Muda Herramientas Lean
Diagrama de Ishikawa 5's |Diagrama de Gantt (Kaizen)|Kanban|Poka Yoke |Hoshin Kanri Adaptado

Ineficiente canal de
comunicacién en el manejo Espera X X
de informacion entre areas.
Rggrocesos en la creacion de Defectos X X
codigos.

Pérdida de

campaiia y Desorden de documentos y

retraso de falta de un archivo integrador ..

lanzamientos  |COn acceso a las areas Movimientos | X X

promocionales involucradas.
No cuenta con un Diagrama
de Gantt para el seguimiento |Espera X X
de cada etapa
No incorpora indicadores de  |Defectos,
medicion para el talento no X
cumplimiento de cada etapa. |utilizado
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3.2.2 Propuesta de implementacion del tablero Kanban de Microsoft Teams

En primer lugar, se detalla la justificacion, el objetivo, el alcance de la propuesta y la
identificacion de stakeholders; y posterior a ello, los pasos para la implementacion de la

metodologia, asi como también los indicadores de seguimiento.

3.2.2.1 Justificacion de la propuesta

Se propone implementar el tablero Kanban como una de las herramientas Lean que mas
se adecua hacia la causa de “ineficiente canal de comunicacion en el manejo de informacion
entre areas”, puesto que se basa en referencias o interpretaciones de visualizacion y esto

generara que la comunicacion entre los colaboradores sea mas dindmica y rapida.

Los paneles Kanban, empleados en su primer momento de forma fisica, también han sido
digitalizados en la actualidad mediante diversas herramientas siendo una de ellas “Planner” de
Microsoft Teams. Segun Letelier (2015), la aplicacion de los tableros Kanban, asociados en su
origen a las areas de produccion, se ha extendido llegando a sectores mas agiles, relacionados
a las metodologias de Gestion de Proyectos. Planner presenta una interfaz, la cual esta
compuesta por tareas que se muestran como tarjetas y estas se clasifican por columnas que

pueden llegar a representar las diferentes fases para una tarea en especifico.

3.2.2.2 Objetivo de la propuesta

El proposito de esta propuesta es presentar una manera de gestionar las actividades de
una forma mas agil mediante 3 etapas: to do, doing y done, asi como también que todos los
involucrados, correspondientes a este proceso, tengan mapeado las acciones completadas
(done), las tareas en proceso (doing) y las que estan por empezar (to do), de tal forma que la
comunicacion no sea necesariamente por otros medios, sino también que baste con poder ver
el panel digital con esas 3 divisiones y saber como se encuentra la gestion de las acciones para

la creacion de los packs promocionales.
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3.2.2.3 Alcance de la propuesta

Para su implementacion es necesario contar con la participacion del equipo de Demand
Planning, Trade Marketing y Marketing ya que seran los encargados del manejo del panel en
la plataforma Microsoft Teams. Tras su aplicacion, se busca atacar la causa “ineficiente canal

de comunicacién en el manejo de informacion entre areas”.

3.2.2.4 Identificacion de Stakeholders

Para este caso, el area de Demand Planning esta representada por 4 miembros (2 analistas
y 2 practicantes) quienes ejecutan la creacion de codigos y aseguran el armado de packs
promocionales en los tiempos indicados, de la misma forma con el area de Trade Marketing (3
analistas Jr. y 3 practicantes) y, finalmente, el area de Marketing (1 analista) para validar que
la campafia cumpla con su fecha de lanzamiento y el performance de los productos sea el

optimo posible.

3.2.2.5 Implementacion de la metodologia

Partiendo de la premisa de que tal vez no todos los involucrados aun no se encuentren
familiarizados con la metodologia Kanban ni sepan algunos manejos de la herramienta
Microsoft Teams, se empezara por un proceso de “on-boarding” a fin de que todos, antes de
empezar la fase de ejecucion de la propuesta, ya sepan el proposito de este y se sientan lo mas
seguros posible en cuanto a las técnicas empleadas. Para ello, se programara una capacitacion
de 2 horas en el uso de la herramienta seguido de una actividad de simulacion para reforzar lo
aprendido. Tras su ejecucion se planea la aplicacion de encuestas de satisfaccion para obtener

feedback al final del proceso. Para mayor detalle revisar el anexo 4.

Cabe indicar que se opt6 por el uso de la herramienta ofimatica Microsoft Teams, puesto
que, primero, es uno de los medios de comunicacidon que emplea la empresa XYZ, y segundo,

que presenta diversos componentes para mejorar la comunicacion entre colaboradores, siendo
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una de ellas la aplicacion Planner donde se simula, de una forma digital, un tablero Kanban
incluyendo las 3 fases del seguimiento de actividades. En este proceso, se plantea que existan
2 reuniones semanales para cuando se active un lanzamiento promocional. La primera, con una
duracion de 1 hora y media, la cual consistird en la presentacion de los packs que se quieran
lanzar al mercado, en la revision de stocks de los componentes a utilizar y en la asignacion de
fechas y responsables para cada uno de los entregables comprendidos en el proceso, a diferencia
de esta, también se plantea la programacion de reuniones semanales, llevadas a cabo los viernes
con una duracion de 30 minutos, como minimo, con la finalidad de conocer el status de las

tareas asignadas.

Por otro lado, como detalle del manejo de la informacion, es importante mencionar que,
a partir de la solicitud de un lanzamiento promocional, el equipo de trabajo comienza a definir
las actividades en tarjetas asignandolas a la columna to do. Como se puede observar en la figura
21, se muestra un listado de actividades especificas con fechas limites, responsables y grado de
urgencia. Asimismo, debido a que puede existir dependencia entre actividades, las tarjetas se
pueden encontrar marcadas con etiquetas de color verde o rojo, haciendo referencia a si han

sido activadas o no, respectivamente.

Figura 21. Listado de actividades “to do” en tablero Kanban de Microsoft Teams.
Fuente: Empresa XYZ.
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Posterior a la activacion de alguna de ellas, se procede a trasladarlas hacia la columna
doing dando a entender que estan en proceso de creacion o de revision seglin sea el caso. De
acuerdo con la figura 22, se procede a identificar qué actividad de la columna anterior ya puede
iniciarse a trabajar y de esta manera cambiar el estatus de la tarjeta a color verde. Por ejemplo,
para que la actividad “Creacién de codigos EAN y DUN” se encuentre en la segunda columna,
es necesario que la actividad “Creacion Data Logistica” se detalle como tarea culminada en la
columna done. Ademas, también se observa que para la actividad dependiente “Enviar solicitud
de cotizacion” cambia el estatus de la tarjeta por lo cual el responsable ya puede trabajar dicha

actividad.

Figura 22. Listado de las 3 actividades en tablero Kanban de Microsoft Teams.
Fuente: Empresa XYZ.

El flujograma seguido (figura 23), se refiere al proceso mas interno de lo que implica ya
la implementacion netamente del tablero Kanban de Microsoft; por ello, se observa que se

subdividen justamente en las 3 etapas (to do, doing y done).
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Figura 23. Flujograma del proceso del tablero Kanban de Microsoft Teams.
Elaboracién propia.

El beneficio que trae consigo esta implementacion es que reduciria en un 11% los dias

habiles de gestion, pasando de 27 dias habiles a 24 (ver anexo 95).

3.2.2.6 Key Performance Indicators (KPI’s)

Como parte seguimiento y control de la aplicacion de dicha metodologia, se plantea darle
monitoreo en base a 3 indicadores, los cuales se explicaran a continuacion:

- Asistencia

Medira el porcentaje (%) de asistencia semanal de los involucrados en las reuniones.

Cantidad de involucrados presentes en la reunién

1009
Cantidad de involucrados agendados en la reuniéon x %

- Cumplimiento

Medira el porcentaje (%) de cumplimiento de las tareas asignadas semanalmente de los

involucrados en sus tiempos establecidos.

Cantidad de tareas realizadas en el plazo establecido
x 100%

Cantidad de tareas realizadas
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- Satisfaccion

Medira el porcentaje (%) de satisfaccion de los involucrados de acuerdo con la
implementacion de dicha metodologia a fin de conocer si realmente les estd haciendo util,
manejable o simplemente no esta satisfaciendo sus expectativas.

Cantidad de involucrados satisfechos
x 100%

Cantidad de involucrados en el proyecto

Cabe indicar que el seguimiento y actualizacion de cada uno de los indicadores mostrados

se mostraran con mas detalle en el punto 3.2.6, el cual trata sobre el planeamiento Hoshin Kanri.

3.2.3 Propuesta de implementacion de Poka Yoke para formatos

En primer lugar, se detalla la justificacion, el objetivo y el alcance de la propuesta; y
posterior a ello, los pasos para la implementacion de la metodologia, asi como también los

indicadores de seguimiento.

3.2.3.1 Justificacion de la propuesta

Se propone implementar la técnica Poka Yoke como una de las herramientas Lean que
mas se adecua hacia la causa de “reprocesos en la creacion de codigos”, puesto que busca

mitigar y/o reducir los errores en las tareas repetitivas y manuales.

3.2.3.2 Objetivo de la propuesta

El propdsito de este es obtener formatos mas estandarizados para la validacion de los
codigos y asi evitar las equivocaciones en cuanto a los numeros que deben ser escritos

manualmente.

3.2.3.3 Alcance de la propuesta

Para su implementacion es necesario contar con la participacion del equipo de Demand

Planning ya que seran los encargados del manejo del panel en la plataforma Microsoft Teams.
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Tras su aplicacion, se busca atacar la causa “reprocesos en la creacion de codigos” mediante

plantillas de hojas de calculo de Microsoft Excel.

3.2.3.4 Aplicacion de nuevos formatos de registro

Se propondra un formato excel que apoye con la validacion de los codigos en 2 puntos
diferentes del proceso con la finalidad de que la informacion suministrada sea la correcta para
asi evitar reprocesos por alglin error manual en cuanto a los cddigos. Estos 2 puntos del proceso

se explicaran a continuacion:
- Informacion proporcionada por Trade Marketing

El equipo de Trade Marketing, al momento de solicitar la creacion de un pack
promocional, suministra al area de Demand Planning un documento llamado Data Logistica
(anexo 6), el cual contiene informacion sobre las dimensiones y pesos del pack como también
informacion de qué componentes debe conformar dicho elemento. No obstante, debido a que
se han presentado varios casos donde las descripciones de los productos no concuerdan con la
informacion de los codigos registrados en el documento, la propuesta del formato presentara
un validador, el cual verificard que la informacién sugerida sea la correcta. Esto puede ser
posible al implementarse dentro del file de seguimiento una hoja donde contenga la base de
datos de su portafolio de productos y de esta manera, mediante formulas, se pueda realizar la

validacion efectiva.

En el formato propuesto (figura 24), la columna con nombre “validador” mostrara si los
datos proporcionados coinciden el uno con el otro, es decir, si la descripcion del producto hace
referencia a su sku, esto mediante dos respuestas: “correcto” si efectivamente el codigo es de
esa descripcion y “no valido” cuando el codigo no coincide con esta. Para mas detalle revisar

el anexo 7.
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Solicitud Portafolio de productos Cuadro de Seguimiento
CODIGO  DESCRIPCION CODIGO  DESCRIPCION VALIDADOR CODIGO DESCRIPCION
2567 |SVT MULTI 560ML . 2567 |SVT MULTI 560ML » CORRECTO 2567 |SVT MULTI 560ML
4859  |SDL ANT 360ML 4857  |SDL ANT 360ML NO VALIDO | 4859 |SDL ANT 360ML
3456  |DV SST 240ML
2485  |RXN 45ML

Figura 24. Ejemplificacion del proceso de validacion.
Elaboracién propia.

- Informacion proporcionada por la empresa GS1

Una vez realizada la validacion de que los codigos de los productos concuerden con la
descripcion, se procede con efectuar el pedido a la empresa GS1 para que envien lo codigos
EAN y DUN, y es en la recepcion de este ultimo donde no se valida la informacion
recepcionada, por lo que es necesario la revision del primer digito conocido como variable
logistica (identificador) que depende de la cantidad de productos que conformen el pack. Por
ejemplo, si el pack contiene 2 productos, el codigo DUN que debe ser enviado por la empresa
GS1 deberia empezar con el nimero 2, pero en ocasiones es recepcionado con otro niimero; es
por ello, que la propuesta del documento también tendra una hoja que ayude con la verificacion

y validacion de dicha variable logistica.

En dicho formato propuesto (figura 25), existe otra columna de nombre “validador VL”,
la cual, mediante una formula, dara a conocer si el codigo DUN recibido por parte de la empresa
GS1 es el correcto. En la columna “VL” se colocara la variable logistica y con dicha celda es
que el primer cédigo recepcionado deberia coincidir; por ello, es que también se hace uso de la

formula “izquierda” para sustraer el primer coédigo y asi poder compararlo.

INFORMACION G351 BASE DE DATOS Cuadro de Seguimiento
DESCRIPCION DUN VL DESCRIPCION VALIDADOR VL  DESCRIPCION DUN
SVT MULTI 2X560ML | 23587456987654 » 2 |SVT MULTI 2X560ML . CORRECTO | 2 |SVT MULTI 2X560ML| 2358745697654
SDL ANT 3X360ML 595121 321547 3 |SDL ANT 3X360ML NO VALIDO | 3 |SDL ANT 3X360ML 595121321547
6 |DV SST 6X240ML
12 |RXN 12X45ML

Figura 25. Ejemplificacion del proceso de validacion.
Elaboracién propia.
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En los anexos 8 y 9, se observa de forma mads integral el formato propuesto, el cual servira

para la validacion en los 2 puntos explicados previamente.

Tras la implementacion de los validadores, se ha podido obtener una notable mejora,
logrando en el Gltimo mes de ejecucion (noviembre — 2021) 0% de error en el manejo de la
informacion presentando ningun reproceso, a pesar de que fue el mes en el que se crearon mayor
cantidad de packs promocionales (revisar tabla 50). Cabe indicar que durante el presente afio
se tenia una incidencia de error promedio de 27% hasta antes de la ultima campaiia, es decir, la
cantidad de errores presentados entre la cantidad de packs totales; sin embargo, ahora ese valor
se ha reducido en 4%, siendo el promedio anual de 22%, de los 51 packs promocionales creados,
solo 11 han tenido errores.

Tabla 50. Comparativa durante las campafias del afio.

3.2.3.5 Key Performance Indicators (KPI’s)

Como parte del seguimiento y control de la propuesta, se plantea darle monitoreo

mediante el siguiente indicador:
- (Codigos errados

Medira la cantidad de errores encontrados al momento de comparar los valores
suministrados en ambas etapas del proceso de creacion de packs promocionales.

Cantidad de cédigos suministrados correctamente
Cantidad de c6digos suministrados

Cabe indicar que el seguimiento y actualizacion del indicador mostrado se mostrara con

mas detalle en el punto 3.2.6, el cual trata sobre el planeamiento Hoshin Kanri.
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3.2.4 Propuesta de implementacion de S5’s

En primer lugar, se detalla la justificacion, el objetivo y el alcance de la propuesta; y
posterior a ello, los pasos para la implementacion de la metodologia, asi como también los

indicadores de seguimiento.

3.2.4.1 Justificacion de la propuesta

Se propone implementar la técnica 5’s como una de las herramientas Lean que mas se
adecua hacia la causa de “desorden de documentos y falta de un archivo integrador con acceso
a las areas involucradas”, puesto que se busca generar un espacio de trabajo mucho mas

organizado y; por ende, mas productivo.

3.2.4.2 Objetivo de la propuesta

El proposito de esta propuesta es mejorar el espacio de trabajo de la laptop haciéndolo
mas efectivo y ordenado en base a los 5 principios en que se basa la metodologia 5’s: seiri

(seleccionar), seiton (ordenar), seiso (limpiar), seiketsu (estandarizar) y shitsuke (disciplina).

3.2.4.3 Alcance de la propuesta

Para su implementacion es necesaria la participacion de todo el equipo de Demand
Planning, ya que seran los encargados de asegurar el cumplimiento de la mejora. Si bien es
cierto, dicha aplicacion se dara desde una laptop en especifico, la mejora llegara hacia los
dispositivos de todos los involucrados del area, puesto que son carpetas compartidas y solo

tienen acceso los integrantes de dicha érea.

3.2.4.4 Implementacion de 5’s

Para un mejor entendimiento de los 5 procesos caracteristicos de las 5’s, se explicara lo

que se realizo:
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- Seiri: Clasificar

En la figura 26, se muestra el flujograma del proceso de clasificacion para los archivos
encontrados. Cabe indicar que solo se clasificaron los tipos de documentos que suelen trabajarse
durante el proceso de lanzamientos de packs promocionales; no obstante, puede ser replicable

para otro grupo de documentos.

Revision de

documento

¢Es util para el proceso de
Lanzamiento de packs No—»
promocionales?

¢Es util para
alguien mas?

Eliminar
No——»
documento

Si

Si

Reubicar
Mantener
documento
documento

Figura 26. Documentos encontrados en la carpeta general de lanzamiento de packs
promocionales.
Elaboracién propia.

Como resumen, en la tabla 51, se puede observar que el 50% de archivos que estaban
dentro de las carpetas no agregaban valor alguno, por lo que procedieron a ser eliminados.
Asimismo, solo un documento requeria ser ubicado, considerando necesario solo al 47% del
total de archivos.

Tabla 51. Resumen de clasificacion de archivos.
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- Seiton: Organizar

Luego de ello, se organizaron cada uno de los archivos considerando aquellos que eran
unicamente utiles para el proceso, asignandolos en carpetas con una cierta jerarquizacion (tabla
52), la cual permita una busqueda mas eficiente.

Tabla 52. Asignacion de carpetas por niveles.

Por ejemplo, en la figura 27, se observa que la carpeta “Lanzamiento de campafas”

contiene 7 subcarpetas principales.

Figura 27. Contenido de carpeta “Lanzamiento de campanas”.
Elaboracioén propia.

Asimismo, en la figura 28, se muestra que la subcarpeta “7. Peticiones del proceso” tiene
a su vez otras 4 subcarpetas, cuyo proposito es ubicar de manera mas efectiva los formatos de

peticiones a llenar seglin el instante o punto de avance que se encuentre el proyecto.
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Figura 28. Contenido de carpeta “7. Peticiones del proceso”.
Elaboracién propia.

Posteriormente, en la figura 29, se considero las fechas de creacion para cada uno de los

proyectos y de esta manera conocer el afio en que fueron creados.

Figura 29. Contenido de carpeta “1. Peticiones de EAN — DUN”
Elaboracién propia.

Finalmente, en la figura 30, se observa que cada uno de los documentos son organizados

e identificados con un nombre en especifico haciendo referencia al nombre del proyecto.

Figura 30. Contenido de carpeta “3. Data Logistica 2021”.
Elaboracién propia.
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- Seiso: Limpiar

En el momento en el que los archivos fueron clasificados y organizados, se identificaron
algunos documentos que no tenian informacion relevante y ademas generaba confusion entre
los trabajadores al momento de buscar un archivo en especifico. Es importante mencionar que
dicha limpieza de informacion se realiz6 con la supervision de un analista y el jefe de area para
evitar que se esté eliminando informacion relevante. Con esto, se llego a eliminar un total de
16 documentos (anexo 10) entre los que figuraban algunos como vacios, otros con informacion

muy antigua como también algunos que eran copia, los cuales no agregaban valor.

De manera especifica, como focos de desorden principal se encuentran las carpetas de
Data Logistica y Peticiones del proceso por ser las carpetas mas empleadas ya que agrupan
archivos de cada creacion de packs promocionales. Frente a ello, es necesario el compromiso e
involucramiento de todo el equipo para que conozcan como y donde asignar un documento en

alguno de los tipos de carpeta.

A fin de combatir las fuentes de suciedad de forma que desaparezcan las causas que
producen que el ambiente vuelva a desordenarse, se ha realizado una guia (ver anexo 11), que
sera enviada a todos los involucrados del area de Demand Planning, ya que son ellos los que
tienen acceso a dicha carpeta compartida.

- Seiketsu: Estandarizar

Como parte de la estandarizacion, se coordind con los trabajadores participantes la forma
correcta en que debia llenarse cada uno de los archivos como a su vez de qué manera se deberian
nombrar con la finalidad de una rapida asignacion a su carpeta correspondiente. Para ello se
organizaron dos reuniones con los practicantes y analistas, quienes son los responsables de
gestionar y asegurar dicho ordenamiento. Se qued6 que los nombres de los archivos deberan

seguir el formato de la tabla 53.
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Tabla 53. Nombres de documentos para estandarizar.

En la figura 31, se muestra el flujograma del proceso de estandarizacién de nombre para

los archivos encontrados.

correcto

l Documento ‘

Consultar listado
de estandarizacion

nombre del archivo cumple ¢

. No =
el formato estandarizado?

Si

¥ Y
‘ Renombrar ’

del documento documento

l Mantener nombre

Figura 31. Flujograma de “S” estandarizar.
Elaboracién propia.

Tras la implementacion de la propuesta se realizo la medicion de tiempos promedio de

blisqueda para cada uno de los tipos de archivos logrando una reduccion de aproximadamente

80 minutos por semana (tabla 54).
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Tabla 54. Medicion de tiempos promedio.

F iad Tiempo de Tiempo de Ti d Ti d

Nombre de documento recuencia e bisqueda actual bisqueda mejorado fempo ce lempo .e

uso semanal (seq) ahorro (seg) ahorro {min})
1 Formatos de creacidn de cddigo EAN / DUN 3 a0 15 105 1.8
2 Formatos de creacidn P&P 3 a0 15 105 1.8
3 Formatos de creacidn cddigo SAP 3 50 15 105 1.8
4 Anulaciones de EAN / DUN [Nombre pack] 0 100 20 0 0.0
5 Cambio de descripcidn [Nombre pack] 0 60 20 0 0.0
6 Avance de ventas Hair - Skin Care [afio] 3 60 20 120 20
7 Avance de ventas Deos - Skin Cleansing [afio] 3 60 20 120 20
8 Seguimiento de packs promo [afio] 10 a0 20 300 5.0
9 Lista de abreviacidn 4 100 20 320 53
10 Data Logistica [Nombre pack] i 120 20 800 133
il PDF's Paletizacidn [Mombre pack] 4 100 20 320 53
12 Peticiones de EAN y DUN [Nombre pack] 8 120 25 760 12.7
13 Peticiones de cddigo P&P [Nombre pack] i 120 25 760 12.7
14 Peticiones de cadigo SAP [Nombre pack] 8 120 25 760 127
15 Peticiones de contrato [afio] 8 60 25 280 4.7
.Eﬂlm. 80.9

- Shitsuke: Disciplina

El objetivo de este ultimo punto es lograr que las 4 “S” previas se conviertan en tareas
cotidianas. Por lo tanto, se realiza un control mensual con la finalidad de identificar anomalias
y tomar accién de inmediato. Finalmente, en la tabla 55, se muestra el cronograma de
implementacion, el cual sera revisado con todo el area de Demand Planning y ejecutado por un
practicante del area dicha area.

Tabla 55. Cronograma de propuesta 5’s.

3.2.4.5 Key Performance Indicators (KPI’s)

Como parte del seguimiento y control de la aplicacién de dicha metodologia, se plantea

darle monitoreo en base a 3 indicadores, los cuales se explicaran a continuacion:
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- Archivos por desechar

Permite identificar el grado de archivos que no generan valor en el manejo de informacion

y de esta manera evaluar la criticidad de la biisqueda y manejo de informacion.

Cantidad de archivos por desechar

0,
Cantidad de archivos totales 100%

- Nivel de estandarizacion

Permite identificar el cumplimiento en la asignacion de nombres para los archivos

empleados en el proceso.

Numero de archivos que cumplen con el nombre estandarizado

0
Numero de archivos totales x100%

- Ubicacién de archivos

Permite evaluar el grado de orden entre los archivos de acuerdo a las carpetas a las cuales

fueron asignados o guardados.

Numero de archivos situados en el lugar correcto
x100%

Numero de archivos totales

Cabe indicar que el seguimiento y actualizacion de los indicadores mostrado se mostrara

con mas detalle en el punto 3.2.6, el cual trata sobre el planeamiento Hoshin Kanri.

3.2.5 Propuesta de cronograma de la implementacion de propuestas bajo el enfoque

Kaizen

En primer lugar, se detalla la justificacion, el objetivo y el alcance de la propuesta; y
posterior a ello, los pasos para la implementacion del cronograma, asi como también los

indicadores de seguimiento.
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3.2.5.1 Justificacién de la propuesta

Se propone implementar un cronograma de ejecucion de todas las actividades
involucradas en el proceso a través de un Diagrama de Gantt para identificar puntos de mejora
como por ejemplo cuellos de botella. De la misma forma, permite identificar los momentos de

ejecucion para cada actividad y cuando se estaria lanzando una determinada campana.

3.2.5.2 Objetivo de la propuesta

El proposito de esta propuesta es mapear fechas de ejecucion y actividades que se pueden
trabajar en paralelo para que el equipo logre lanzar una campafia a tiempo e identificar
responsables logrando un flujo de trabajo mas eficiente. Se basa en atacar la causa raiz de “no

cuenta con un Diagrama de Gantt para el seguimiento de cada etapa”.

3.2.5.3 Alcance de la propuesta

Para su implementacion es necesaria la participacion de todas las areas involucradas
(Demand Planning, Trade Marketing y Marketing) ya que seran los encargados de asegurar el

seguimiento de actividades.

3.2.5.4 Implementacion del Cronograma de actividades

Previo a la construccién del Diagrama de Gantt (ver figura 32), el equipo de trabajo
definid plazos y responsables para cada uno de los entregables considerando tiempos de holgura
que permitan cumplir con las fechas de lanzamiento. Asimismo, acordaron que para cada una
de las solicitudes de creacion de pack promocional se debe tener en consideracion una
visibilidad de al menos 3 meses para no ver afectado el flujo ante cualquier cambio o error

durante las solicitudes y asegurar la disponibilidad de insumos y componentes para su armado.

Respecto a la distribucion y asignacion de tareas, se han definido responsables por

categoria, lo cual permite una mejor gestion y orden para cada una de las solicitudes, ya que
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solia presentarse una ineficiente comunicacion entre los involucrados al no conocer quien

estaba ejecutando una determinada actividad.

Por otro lado, se propone que el area de Demand Planning sea la encargada de darle
seguimiento al archivo integrador, ya que es la que mayor cantidad de actividades ejecuta
durante todo el proceso. Dicho seguimiento sera mostrado en las reuniones semanales ya
programadas para conocer el estatus de cada tarea e identificar como algun retraso afectaria las

fechas de lanzamiento.
A continuacion, en la tabla 56, se muestra el equipo de trabajo que dard seguimiento al

Diagrama de Gantt.

Tabla 56. Equipo de trabajo de Diagrama de Gantt.
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Figura 32. Diagrama de Gantt — proceso de creacion y gestion de nuevos packs promocionales.
Elaboracién propia.
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3.2.5.5 Key Performance Indicators (KPI’s)

Como parte de mejorar el seguimiento y control de la aplicacion de dicha metodologia,
se plantea también darle monitoreo a 3 indicadores adicionales, los cuales se explicaran a

continuacion:
- Tiempo establecido

Este indicador medira si se estd llegando a cumplir con los plazos establecidos en el

Diagrama de Gantt.

Tiempo real de ejecucién del lanzamiento del pack promocional

Tiempo programado de ejecucion del lanzamiento del pack promocional

- Cumplimiento en la generacion de codigos

Permite identificar el nivel de cumplimiento de acuerdo al tiempo empleado en la etapa

de generacion de codigos.

Tiempo real empleado en la generacién de codigos
Tiempo planificado en la generaciéon de cédigos

- Ratio de reprocesos

Permite contabilizar el porcentaje de reprocesos presentados respecto al nimero total de

solicitudes enviadas.

Numero de reprocesos

1009
Numero de solicitudes enviadas X %

3.2.6 Propuesta de implementacion de Hoshin Kanri

En primer lugar, se detalla la justificacion, el objetivo y el alcance de la propuesta; y

posterior a ello, los pasos para su implementacion, el cual inicia desde establecer filosofias
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hasta el seguimiento y control de actividades, asi como también los indicadores para un mejor

control.

3.2.6.1 Justificacion de la propuesta

Se propone implementar un modelo de planificacion estratégica a través de la técnica de
Hoshin Kanri, ya que es una de las herramientas Lean que mas se adecua hacia la causa de
“amplios tiempos de espera”. Se plantea brindar este enfoque, pero de una forma adaptada, es

decir, no se dara de forma macro, sino enfocada al area de Demand Planning.

3.2.6.2 Objetivo de la propuesta

El proposito de esta propuesta es ofrecer un panorama holistico y claro a la empresa de
qué tan importante es el area de planeamiento de la demanda y como van alineados con el

cumplimiento de sus objetivos.

3.2.6.3 Alcance de la propuesta

Esta implementacion serd realizada especificamente en la empresa XYZ y sus
involucrados serdn los colaboradores de dicha organizacion, especificamente los del area de
Demand Planning. Asimismo, sera aplicada para mejorar la causa de “no incorpora indicadores

de medicion para el cumplimiento de cada etapa”.

3.2.6.4 Implementacion del planeamiento Hoshin Kanri adaptado
ler paso: Establecer las filosofias

Como primer paso para llevar a cabo el planecamiento Hoshin Kanri especificamente es

establecer las filosofias que los motivan a mejorar como area.

2do paso: Establecer directrices
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Se proponen las directrices, las cuales vienen a ser aquellas categorias funcionales, en
este caso del area, que hacen su funcionamiento més efectivo. También son conocidos como

los “qués” de este planeamiento.
3er paso: Establecer objetivos

Ahora, para cada directriz, se establece un objetivo, el cual debe ser alcanzable,
especifico, medible, realista y estar en un plazo de tiempo establecido.

4to paso: Establecer estrategias

Estas estrategias serdn las acciones que llevaran a cabo para que los objetivos se logren.

Sto paso: Establecer indicadores

Los indicadores ayudaran a entender qué tan bien o mal esta el area con los objetivos que
se planted. Es recomendable realizar una revision semanal o diariamente a fin de conocer los
resultados a un corto plazo. En esta propuesta, los indicadores se revisaran semanalmente y
para saber en qué indicador enfocarse, se consideraran 3 escalas:

Tabla 57. Escala de colores — Hoshin Kanri.

6to paso: Establecer actividades

Las actividades representan las acciones especificas que se deben de generar para lograr

la estrategia. Aqui se asignan los responsables para cada una de las actividades propuestas.
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7mo paso: Seguimiento y control

El seguimiento se da especificamente a las actividades planteadas en el paso previo y se propone monitorear cada semana para llevar un
control estricto y asi poder anticiparse ante cualquier suceso en el corto plazo (revisar tabla 58).

Tabla 58. Planeamiento Hoshin Kanri
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3.3 Ambos procesos: Propuesta integrados

La presente propuesta integradora busca en primer lugar, mejorar la planeacion de
compra de productos importados iniciando con la implementacion de un modelo de prondstico
apropiado al comportamiento de los productos en estudio seguido del disefio de un sistema de
inventarios que se ajuste a su medida y se logre tanto la compra 6ptima de volumenes de pedido
como el evitar caer en roturas de stock. Seguidamente a ello, como parte del proceso de creacion
y gestion de nuevos packs promocionales se encontraron varias oportunidades de mejora en el
que si bien es importante llevar una buena planificacion de compra de productos para cubrir la
demanda de dichos packs también se identifico que es relevante poder mejorar el flujo de
comunicacion, eliminar reprocesos, eliminar el desorden en el area de trabajo, refiriéndose este
ultimo al escritorio de la computadora donde se administran los archivos y documentos
empleados en el proceso. Por tal motivo, se decidié implementar la metodologia Lean office a
través de propuestas como la implementacion del tablero Kanban, Poka Yoke, metodologia 5S’s
y un Diagrama de Gantt para mapear cada una de las actividades. De esta forma, la empresa
lograra un mejor performance en sus ventas y un ahorro importante en la gestion de sus

inventarios y procesos que involucran horas-hombre de trabajo (revisar figura 33).

| Modelo de prondstico |
Gestién de ‘ ‘

inventario

| Sistema de inventario

3

| Kanban |

Metodologfa | Poka Yoke |
Planeamiento

Lean Office

Hoshin Kanri

| 58's |

| Diagrama de Gantt |

Figura 33. Propuesta integradora.
Elaboracién propia.
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CAPITULO 4. EVALUACION ECONOMICA DE LAS PROPUESTAS

En el siguiente acépite, se realizaran las cotizaciones respectivas para las propuestas de
mejora explicadas en el capitulo previo.

4.1 Proceso 1: Generacion de demanda

Con respecto al proceso 1, el cual tiene como problema principal “roturas de stock”, se
explicaran 2 puntos relevantes para la eleccion de si conviene o no realizar las propuestas de
mejora: inversion y beneficios.

4.1.1 Inversion

Se presentaran los gastos para la implementacion de las 2 propuestas en conjunto, ya que

se requiere de conocimientos necesarios para su ejecucion.

4.1.1.1 Gastos de capacitacion en Pronoésticos y Gestion de Inventarios

En cuanto a las siguientes propuestas, se busca poder tener al personal capacitado tanto
en los conceptos de pronosticos, gestion de inventarios como en el manejo del sistema
“Minitab”, el cual sera una herramienta importante para el desarrollo e implementacion de estos
dos conceptos de Generacion de demanda. Ademas, por recomendacion del jefe de area, se ha
visto conveniente la contratacion de un personal de una empresa tercera quien estaria brindando
el servicio de aplicar y actualizar continuamente la herramienta para pronosticar y los archivos
involucrados en el manejo de la informacion. Asimismo, cabe indicar que este personal
adicional ya estaria capacitado, por lo que no se incurriria en gastos de capacitacion para su

persona y, por ende, no se asumiria una inversion inicial para dicho recurso.

A continuacidn, en la tabla 59, se observan los costos a incurrir del personal involucrado
para la etapa “0”: capacitaciones. Asimismo, en el anexo 12, se hallan los costos por hora de
trabajo de cada colaborador de acuerdo con su cargo. Es importante mencionar que como parte

de los costos que se incurririan cada afio se estd considerando el pago anual para los accesos a
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Minitab y el pago de personal tercero. Para el primero en mencidn se esta considerando el
primer pago de S/. 50, 464 como parte de la inversion inicial ya que es necesario que el personal
del area ya cuente con la herramienta y el proceso de capacitacion se ejecute de la mejor manera.
No obstante, dicho monto se ird presentando cada afio por motivos de actualizacion de licencia.

Respecto al segundo, se esta considerando el pago anual de S/. 78 000.

Tabla 59. Costos incurridos en la mejora del proceso 1.

gestién de inventarios

Actividad Puesto Cantidad Horas Costo por HH (5/.)| Costo total (S/.)

i i . Analista 5 20 3/ 41| s/ 4,063

Gasto |ncurréc;c;gsi|;;:—il;|nae;t|I|zar en las Je_fe i 50 5 a1 s 1625
Practicante 2 5 =l 9|5/ 92

Compra de acceso a Minitab 4 S/ 12616 | 5/ 50,464

Gasto por capacitaciones de especialista Especialista 1 20 Sf 100 | Sf 2,000
Total inversion inicial S/ 58,243

Pago a tercero 1 1920 St 4|5/ 78,000

4.1.2 Beneficios

Para el calculo del ahorro generado por la implementacion del nuevo modelo de
prondstico, se ha considerado un comparativo entre la pérdida real (aplicacion del prondstico
actual) y la pérdida esperada (aplicacion de la propuesta) considerando el valor de ganancia

obtenida por la venta de cada caja de producto y el costo de posesion del inventario.

De forma especifica, para el calculo de dichos montos, se ha considerado la diferencia
entre el valor generado por la cantidad de cajas pérdidas generadas por el prondstico propuesto
y el pronostico real respecto a los pedidos registrados (pedidos ingresados por los clientes) . En
ese sentido se han considerado tanto aquellos registros que se encuentran sobre las ventas
totales y aquellos presentados como subventas. Por ejemplo, para el primer caso en mencion,
se ha aplicado el costo de mantenimiento de inventario, valorizado por la empresa, en S/. 12
por caja, mientras que, para el segundo, al no llegar al volumen total de venta esperada, se ha
considerado el costo de oportunidad por dejar de vender una mayor cantidad de cajas. Es asi

que para hallar el ahorro valorizado entre pérdida real y posible pérdida se consider6 la ganancia
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unitaria por caja con un monto de S/. 8. En la siguiente tabla 60, correspondiente al producto
SH CMD 6x45ML, se muestra el detalle mencionado.

Tabla 60. Ahorro total correspondiente al SDL CMD 6x45ML.

SDL CMD 6X45ML
SDL CMD 6X45ML Pérdida real Pérdida esperaca
Pedidos Prondstico Prondstico actual Cajas Venta i X Venta Ahorro total
. . . . i i Cajas perdlicas i
registrados (cajas) propuesto (cajas) (cajas) perdidas perdida perdida

Ago-18 14 580 15,322 13650 -1,330 -5/ 10840 342 -5/ 4108 | 5/ 6,537
Set13 15,307 136888 14200 -1107 -5/ 885% -1,419 -5/ 11351 |5 2495
Oct-18 14 780 16,668 15640 260 54 1030 1,883 -5/ 2286l |5/ 12341
oy-18 13,973 14,621 15420 1,447 -5/ 17364 48 -5 TS 9,586
Dic-18 15,504 12,992 14320 -1,184 -5/ 9472 -2,511 -S4 20089 -5/ 10617
. Ene-19 22,879 20,826 16640 -6239 |5/ 49912 -2,053 -5 16424 | S/ 33488
Afol Mo 20,955 2129 17,750 5165 |5/ 2530 w8 | s4w|s sl
Mar-19 19,916 19,250 17,840 2076 |5/ 16608 -566 -5 45% |5 12,082
Abr-19 15,041 12,622 16,200 1,159 -S54 13408 -2,218 -5 17 T4 |5 3834
Mary-19 15470 15206 12300 3170 |5/ 25360 -4 -5 2113 5 23247
lun-19 14 981 15,467 13790 -1,191 -5/ 9528 486 -5/ 5831 |5/ 3657
Jul-19 15,045 15,308 14,100 -949 -5/ 7, 562 259 -5/ 3110 | 5/ 4,482
Ago-19 15418 15,322 13850 -1 568 S5 1284 -96 -5/ e8| S 11,776
Set-19 14,195 13,888 15800 1,605 -S4 1960 -307 -5/ 2455 | 5/ 16,205
Qct-19 16,285 16,668 14800 -1, 689 -5/ 13512 379 -5/ 4553 | &/ 2959
Tov-19 14,789 14621 17,500 2711 |5/ 32532 -158 5 13| S/ 31,189
Dic-18 12204 12,998 10,800 SLend |5/ 12832 789 -5/ 9467 | 5/ 3,365
Afo2 LEne-20 21,649 20,826 14,500 -7143 |-5/ 57190 23 |5/ 6oea|s/  So608
Feb-20 22051 21,243 18900 -3154 |5/ 25232 -811 -5/ 6486 | 5/ 18 746
Iar-20 19,205 15,350 17,600 -1 E05 S5/ 12840 145 -5/ 1743 | 5/ 11,047
Apr-20 10,941 12,622 16,400 5459 -5/ BLE08 1,882 -5/ 22 EEF | 5/ 42,921
Iviay- 20 15 3% 15,206 16,000 644 -5 7,728 -150 -5, 1200 ]S 6 527
Jun-20 16,284 15,467 13400 28834 [-5/ 23072 -817 -5/ BE5IF| S/ 16,535
Jul-20 15650 15,308 11,550 -4140 -S54 33120 -382 -5/ 3055 | 5/ 30,065
Ago-20 15225 15,322 12,700 -2 525 -5/ 20200 97 -5/ 1163 | 5/ 19,037
Set-20 13 507 13888 13000 -507 -S/ 4056 31 -5/ 4573 [-5/ 517
Oct-20 16,772 16,668 12,500 -4 772 -5/ 34176 - 104 -5/ 329 &/ 33,347
Toy-20 14157 14621 14000 -157 S5f 12%6 464 -5 5578 4314
Dic-20 13 447 12,993 15000 1,553 -5/ 18836 -454 -5/ 3633 | 5/ 15003
Afio3 Ene-21 19372 20826 15900 342 |5 2RV 1,454 -5 17447 | S/ 10,329
Fab-21 21191 21,243 18 500 -2 691 -5 21 528 52 -5, 627 | 5 20,901
Mar- 21 17,453 19,250 18500 1,341 -S/ 16082 1,891 -5/ 22655 -5/ 5,603
Abr-21 13432 12,823 15800 2,368 S/ 2846 -E09 -5/ 4870 [ 5/ 2356
Iviay- 21 15452 15,206 12400 -3 052 -5/ 24416 -246 -5/ 1,968 | 5/ 22447
Jun-21 13130 15,467 11300 -1830 -5/ 14640 2,337 -5 28048 | -5/ 13 403
Jul-21 14 431 15,308 13,000 -1 431 -S54 11448 877 -5/ 10526 | 5/ 922

Asimismo, el mismo procedimiento se desarrollo para los productos SH DUO 6x45ML

y SH CSP 6x45ML, los cuales se detallan en los anexos 13 y 14, respectivamente.

De esta forma, en la tabla 61, se obtuvieron los ahorros promedios anuales
correspondientes a los ultimos 3 afios de cada producto, con un total de S/. 180, 233, puesto

que se estd considerando un porcentaje de recuperacion del 50% del ahorro total posible.
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Tabla 61. Ahorro promedio anual correspondiente a la mejora en el proceso 1.

Propuestas Total ahorro anual (S/.)

Ahorro promedio anual SDL CMD 6x45ML &/ 75,830
Ahorro promedio anual SDL DUO 6x45ML &/ 53,931
Ahorro promedio anual SDL CSP 6x45ML S/ 50,472
s/ 180,233

4.2 Proceso 2: Creacion y gestion de packs promocionales

Con respecto al proceso 2, el cual tiene como problema principal “pérdidas de campanas
y retrasos de lanzamientos promocionales”, se explicaran 2 puntos relevantes para la eleccion
de si conviene o no realizar las propuestas: inversion y beneficios.

4.2.1 Inversion

Se presentaran los gastos de implementacion para las 5 propuestas, ya que se requiere de

recursos necesarios para su ejecucion.

4.2.1.1 Gastos de capacitacion Lean Office

Para la siguiente propuesta, se busca poder tener al personal capacitado en cuanto a los
conceptos de la metodologia en estudio y al manejo del uso de las herramientas digitales
actualmente utilizadas, por ejemplo, Microsoft Teams. Esta capacitacion sera dada por expertos

en temas relacionados a la metodologia Lean Office y metodologias agiles.

A continuacidn, en la tabla 62, se observan los costos a incurrir del personal involucrado
para la etapa “0”: capacitaciones. Asimismo, en el anexo 12, se hallan los costos por hora de
trabajo de cada colaborador de acuerdo con su cargo.

Tabla 62. Costos de implementacion propuesta 1 del proceso 2.

Costos por capacitacion de metodologia Lean
Actividad Puesto Cantidad Horas Costo por HH (S/.)| Costo total (S/.)
Analista 3 48 S/ 406 | S/ 5,850.0

Gasto incurrido por H-H a utilizar en las

capacitaciones Analista Junior 3 48 S/ 281 | S/ 4.050.0
P Practicante 5 48 S/ 92| 5/ 22000
(Gasto por capacitaciones de especialista |Especialista 1 48 S/ 1000 | S/ 4 800.0

Total S/ 16,900.0
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Las 20 horas propuestas se daran para capacitar a los colaboradores sobre todos los temas
de la filosofia Lean, tomando como principal Lean Office, en este se explicaran 4 horas para
cada uno de los siguientes temas: metodologia Kanban, Poka yoke, 5’s, Kaizen y Planeamiento
Hoshin Kanri; asimismo, habré partes tedricas y dindmicas a fin de aplicar lo aprendido en
situaciones reales.

4.2.1.2 Gastos de implementacién de formatos Poka Yoke

Para la propuesta de implementacion de formatos basados en la filosofia Poka Yoke, se
considerara el gasto por concepto de creacion de formatos. En la tabla 63, se observa el costo
por aproximadamente 8 horas, lo que se demoraria en desarrollar el archivo con los validadores
a fin de no incurrir en errores manuales.

Tabla 63. Costos de implementacion propuesta 2 del proceso 2.

4.2.1.3 Gastos de implementacion de 5’s

Para la implementacion de las 5’s, se presentan los costos incurridos del personal
involucrado (tabla 64), en este caso, se considerara el costo de HH de un practicante, ya que
este cargo sera el encargado de realizar la propuesta.

Tabla 64. Costos de implementacion propuesta 3 del proceso 2.
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4.2.1.4 Gastos de implementacion de cronograma de actividades

Con respecto a la implementacion del Diagrama de Gantt, se presentaran, en la tabla 65,
los gastos incurridos.

Tabla 65. Costos de implementacion propuesta 4 del proceso 2.

Costos de implementacidn de cronograma de actividades

Concepto Puesto Horas |Costo por HH (S/.] Costo total (S/.)
Desarrollo de Diagrama de Gantt Analista 2 S/ 406 | S/ 81.3
Total S/ 81.3

4.2.1.5 Gastos de implementacion de Planeamiento Hoshin Kanri

Los gastos para esta implementacion estdn ligados al concepto de desarrollo y
seguimiento. En la tabla 66, se puede conocer a mayor detalle el costo total a incurrir.

Tabla 66. Costos de implementacion propuesta 5 del proceso 2.

Finalmente, en la tabla 67, se observa la inversion total para la implementacion de las
propuestas:

Tabla 67. Costos total inversion inicial correspondiente a la mejora del proceso 2.

Propuestas Total inversion inicial (S/.)

Kanban s/ 16,900
Poka Yoke 5/ 325
Cronograma de actividades s/ 81
Planeamiento Hoshin Kanri 5/ 244
8/ 17,550

4.2.2 Beneficios

Se presentaran los beneficios de implementacion para las 5 propuestas, ya que se requiere

de recursos necesarios para su ejecucion.
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4.2.2.1 Beneficios de implementacion tablero Kanban y Cronograma de actividades

A continuacidn, se presentard el beneficio monetario de la propuesta 1 y propuesta 4. En
la tabla 68, se observa el ahorro anual, expresado en reduccion de horas — hombre, que traeria
consigo de haberse aplicando tanto ¢l tablero Kanban como el cronograma de actividades
(Diagrama de Gantt).

Tabla 68. Beneficios de propuesta Kanban y Cronograma de actividades.

Duracién teérica  Propuesta Ahorro Ahorro Total
(dias) (dias) (dias) (S/)

Campana Enero 27 24 3 S/ 756
Camparia Febrero 27 24 3 S/ 756
Campaia Mayo 27 24 3 S/ 756
Campafdia Julio 27 24 3 S/ 756
Camparia Agosto 27 24 3 S/ 756
Camparia Noviembre 27 24 3 S/ 756

Total S/ 4,536

En el anexo 15, se encuentra a mayor detalle el calculo de este ahorro considerando el
costo de H-H por cada colaborador (practicante y contratados). Obteniendo finalmente, un

ahorro anual de S/. 4,536 de darse la implementacion de ambas propuestas.

4.2.2.2 Beneficios de la implementacion de informe Poka Yoke

En las campaifias realizadas anteriormente, se han tenido, en su mayoria de casos, gastos
por remanejos; sin embargo, para la campafia de noviembre, en donde ya se comenzo a utilizar
el archivo propuesto, no se han generado costos extras, debido a que no ha habido alglin error
manual en el llenado de los codigos, por lo que se ha optado considerar un costo promedio para

dicho mes (ver tabla 69).



Tabla 69. Beneficios de propuesta Poka Yoke.

Costos extras (S/.)

Campafia Enero S/ -
Campana Febrero S/ 2,046
Campaia Mayo S/ 1,584
Campafa Julio S/ 1,988
Campania Agosto S/ 2,200
Campana Noviembre S/ 1,500
Total S/ 9,318
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Para mayor detalle de los costos por remanejo de cada campana durante el afio, visualizar

los anexos 16, 17, 18, 19, 20 y 21.

Por lo tanto, el ahorro anual, de darse la implementacion, seria de S/. 9,318.

4.2.2.3 Beneficios de la implementacion integral de las propuestas

Los ahorros que se presentaran a continuacion comprenden a la integracion de las 5

propuestas explicadas anteriormente. Se ha considerado expresarlos en niveles de pérdidas (S/.)

para cada campana realizada en el afio 2021.

Estos montos monetarios (tabla 70) hacen referencia a las pérdidas que se han generado

en las campafias, es decir, lo que se pudo haber obtenido siempre y cuando se hubiera llegado

a cumplir con la fecha teodrica de lanzamiento de los packs promocionales. En este caso se

considera un 50 % como porcentaje de recuperacion respecto al ahorro total posible. Previo a

ello se considera un ajuste del 17% representando el margen de ganancia puesto que al producir

esa venta posible también hay costos de por medio, es asi como se considera solo la utilidad.

Para mayor detalle de los valores hallados en pérdidas, visualizar los anexos 22, 23, 24, 25, 26

y 27.



Tabla 70. Beneficios integracion de propuestas referentes al proceso 2.
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Ingresos esperados (8/.)

Ingresos reales (S/.)

Pérdida (S/.) o

o

Pérdida
Campaiia Enero 8/ 253511 S/ 247279 S5/ 6,232 25%
Campaiia Febrero S/ 395,080 S/ 349511 S/ 45569 11.5%
Campaiia Mayo 8/ 189,717 &/ 171,166 S/ 18550 98%
Campaiia Julio S/ 263517 S/ 235819 S/ 27698 105%
Campaiia Agosto 8/ 256,826 S/ 218,753 S/ 38,073 148%
Campaiia Noviembre S/ 736906 S/ 700695 S/ 36211 98%
Total S/ 172,333
Ajuste por utilidad (17%) S/ 29,297
Ajuste por % de recuperacion (50%) 8/ 14,648

Finalmente, a modo de resumen, en la tabla 71, se presentan los ahorros de las propuestas

presentadas:

Tabla 71. Beneficios totales anual correspondiente al proceso 2.

Propuestas Total ahorro anual (5/.)

Kanban y Cronograma de actividades 5/ 4 536
Poka Yoke S/ 9 318
Integracion S/ 14,648
s/ 28,502

4.3 Analisis economico de propuesta integradora

Como paso final, para conocer la decision de implementar o no todas las propuestas, se

hallan 2 indicadores principales: TIR y VAN. En la tabla 76, se observa el flujo de caja por una

inversion en el periodo de 2 afios.

Para poder obtener la VAN, se debe hallar el COK, el cual se calcula con los valores de

la tabla 72.

Tabla 72. Valores para hallar el COK.
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Para dichos valores, el Rf de 2.11% se obtuvo de Montoya (2020), el Rm se obtuvo del

articulo de Fernandez, Ortiz & Fernandez (2017), siendo este de 8.3%.

El valor de Beta de 0.7 fue obtenido de Damodaran (2020) y, finalmente, el valor de

riesgo pais que asume el Peru es de 1.11% seglin Gestion (2020).

A modo de resumen, en la tabla 73, se muestra la inversion inicial total requerida para la

implementacion de todas las propuestas.

Tabla 73. Inversion inicial total.

Propuestas Total inversién inicial (S/.)

Propuesta de gestién de inventario S/ 58,243
Kanban S/ 16,900
Poka Yoke S/ 325
Cinco S S/ 183
Cronograma de actividades S/ a1
Planeamiento Hoshin Kanri S/ 244
S/ 75,977

De la misma manera, en la tabla 74, se muestra el costo anual total a incurrirse en los dos
primeros afios, por pago de renovacion de licencia del programa Minitab y el pago de salario al
tercero.

Tabla 74. Total costo anual.

Propuestas Total costo anual (S/.)
Renovacidn licencia de Minitab S/ 50,464
Pago de salario a tercero S/ 78,000
S/ 128,464

Finalmente, en la tabla 75, se presenta el ahorro anual generado por todas las propuestas.

Tabla 75. Total ahorro anual.

Propuestas Total ahorro anual (S/.)
Propuesta de gestion de inventario S/ 180,233
Propuesta de Lean office S/ 28,502

S/ 208,735
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Con todo esto, se obtiene un COK de 8.94% y, por consecuente, una VAN de S/. 65,344.
Asimismo, la TIR calculada es de 68%. Por lo tanto, ambos valores calculados indican que la
implementacion de las propuestas es viable y rentable.

Tabla 76. Flujo de caja de implementacion de propuestas.

Afios 0 Afo 1 Afio 2
Inversion -5/ 75977 |-S/ 128,464 |-35/ 128,464
Ahorro S/ 208,735 | &/ 208,735
Beneficio -5/ 75977 | S/ 80,271 | S/ 80,271
COK 8.94%
TIR 68%
VAN S5/69,344
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CAPITULO 5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1 Conclusiones

Se concluye que el area mas relevante para aplicar alguna mejora dentro del modelo de
negocio de la empresa XYZ, es el area de Supply Chain, ya que dicha area representa el 50%
de los todos costos en los que recae la compaiiia, y ademas por ser de mucha relevancia en el
impacto y razén de las actividades desarrolladas por las areas funcionales, ya que es

fundamental contar con un primer paso con el abastecimiento de productos.

Se concluye que, tras la ejecucion de una matriz AMEF adaptada y un juicio de expertos
con la participacion de un jefe y analistas con amplia experiencia, los dos problemas mas
criticos de la empresa XYZ dentro del 4rea en estudio fueron la rotura de stock y la pérdida de

ventas en el retraso de campaias de lanzamientos promocionales.

Las principales causas asociadas a los dos problemas identificados fueron la mala
precision de pronostico de demanda, malas politicas de inventario, ineficiente canal de
comunicacion entre areas, reprocesos en la creacion de codigos, desorden de documentos,

amplios tiempos de espera, falta de indicadores de medicion de cumplimiento.

El comportamiento de las ventas reales para los tres productos core en estudio siguen un
comportamiento estacional sin tendencia, lo cual tras la aplicacion del modelo multiplicativo
sin tendencia se lograron errores absolutos medios de 5.20%, 7.10% y 6% frente a un indicador
de 14.5% que manejaba actualmente la empresa, logrando una mejora importante para la

reduccion de pérdidas.

Se concluye también que, de acuerdo con la propuesta de mejora integradora presentada
en el marco de prondsticos y gestion de inventarios, y herramientas Lean (Kanban, Poka Yoke,
5S, Diagrama de Gantt y adaptacion del Planeamiento Hoshin Kanri), esta es econdmicamente
viables con una inversion inicial propuesta de S/. 75,977 y un ahorro de S/. 208,735 anuales

con un TIR de 68% y una VAN mayor a cero de S/. 65,344.
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5.2 Recomendaciones

Se recomienda que, para la adquisicién de nuevos conocimientos en metodologias, los
cargos mayores de la empresa deben demostrar el interés por aprender temas relacionados a un
nuevo mindset, es decir, asistir a las capacitaciones e incentivar mas dindmicas de aprendizaje,
las cuales aportaran de manera efectiva no solo econdmicamente en ahorros sino también para

el desarrollo personal de cada uno de los colaboradores.

Se recomienda replicar dicha metodologia de Lean office a otras areas involucradas o
relacionadas con Supply Chain, puesto que debido a la gran cantidad de informacion que
manejan en los proyectos, procesos internos y de forma manual recae altamente en dedicar
horas de trabajo de reproceso que pueden ser ficilmente invertidas en realizar otras mejoras

para bien de la empresa y los trabajadores.
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ANEXOS

Anexo 1. Lista de productos correspondientes a la categoria “Cabello”

DESCRIPCION

1 SDL CMD 6X45 ML

2 SDL CSP 6X45 ML

3 SDL DUO 6X45 ML

4 SDL CBN 6X340 ML

5 DV DERMO 3X400 ML
6 DV HYDRAT 3X400 ML
7 SVTL MULTI 6X530 ML
8 SDL CBN 6X340 ML

9 DV RCT 6X400 ML

10 DV SH RCT 6X400 ML
11 SVT ANT 2X6X530 ML
12 SVT MTV 6X530 ML
13 DV SH RECO 6X400 ML
14 DV REG EXT 4X400 ML
15 SDL KRT 12X340 ML
16 SDL CMD 6X340 ML
17 SDL SVL&COLAG 5X530 ML
18 SVT MTV 6X530 ML
19 SDL SH COLAG 6X340 ML
20 SDL SH HIALU 6X340 ML
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Anexo 2. Calculo de Kardex detallado de sku DUO.

SDL DUO 6X45ML

Demanda

108

Mes Demanda real . Ei Ei-E (Ei - E)*2
pronosticada
44,044 11,273 10,967 -306 -974 948 696
44 075 9,597 9,968 371 -297 88,205
44 105 11,943 12,049 106 -562 315,687
44 136 9,804 9,699 -105 -f73 596,895
44 166 9,574 10,931 1,357 690 475,562
44,197 12,694 14,877 2,183 1,515 2,295,043
44,228 15,285 16,541 1,256 589 346,437
44 256 8,817 12,133 3,316 2,649 7,014,798
44 287 10,074 9,082 -992 -1,659 2,753,695
44 317 10,971 10,468 -503 -1,171 1,371,242
44 348 9,733 10,795 1,062 394 155,608
44 378 11,142 11,409 267 -400 160,222
668 1,226

Calculo de Kardex detallado de sku DUO.

SDL DU 6X45ML

Desviacion estandar - Demanda 1228
Z 1.54
Lead Time 2 MEe=ES
Lote miaximo de compra 450000

Stock de seguridad (2 meses) = 4032 cajas

Stock de seguridad (3 meses) = 4508 cajas

Cantidad compra agosto = Demanda 4 meses - Inventario Inicio agosto + SS 2 meses = 25214 cajas

Cantidad compra octubre = Demanda 4 meses - Inventario Inicio octubre + SS 2 meses =25744 cajas

Cantidad compra diciembre = Demanda 4 meses - Inventario Inicio dic. + SS 2 meses = 28674 cajas

Cantidad compra febrero = Demanda 5 meses - Inventario Inicio febrero + SS 3 meses = 27281 cajas

Cantidad compra mayo = Demanda 5 meses - Inventario Inicio mayo + SS 3 meses = 18795 cajas
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Anexo 3. Calculo de Kardex detallado de sku CSP.

SDL C5P GX45ML

Demanda

Mes Demanda real . Ei [Ei - E}*~2
pronosticada
Ago-20 14 152 13772 -380 -454 244 027
Set-20 14 551 132,633 -918 -1,032 1,064,693
Oct-20 14 522 14,6248 107 -7 A7
Maov-210 12,593 11,834 -7548 -373 762,107
Dic-20 11,887 12 765 a78 754 583724
Ene-21 18,453 18,393 -60 -174 30,412
Feb-21 19,704 18,391 -1,313 1,427 2036 428
Mar-21 14 993 15434 441 32T 107,124
Abr-21 13,071 12 633 -438 -552 304, 855
May-21 11,802 13,125 1,323 1,209 1,451,584
Jun-21 11,328 13,2391 2,053 1,935 3,758 2096
Jul-21 12,977 13,411 434 320 102,628
114 975

Calculo de Kardex detallado de sku CSP.

SDL CS5P 6X45ML

Desviacion estandar - Demanda T
£ 1.64
Lead Time 2 Meses
Lote minimo de compra 450000

Stock de seguridad (2 meses) = 3207 cajas

Stock de seguridad (3 meses) =3586 cajas

Cantidad compra agosto = Demanda 4 meses - Inventario Inicio agosto + SS 2 meses = 27756 cajas
Cantidad compra octubre = Demanda 4 meses - Inventario Inicio octubre + SS 2 meses =32455 cajas
Cantidad compra diciembre = Demanda 4 meses - Inventario Inicio dic. + SS 2 meses = 34477 cajas
Cantidad compra febrero = Demanda 5 meses - Inventario Inicio febrero + SS 3 meses = 38709 cajas

Cantidad compra mayo = Demanda 5 meses - Inventario Inicio mayo + SS 3 meses = 28493 cajas
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Anexo 4. Flujograma macro del tablero Kanban de Microsoft Teams.

Anexo 5. Flujograma propuesto del proceso de creacion de packs promocionales.




Anexo 6. Archivo de data logistica.

Anexo 7. Validador de la propuesta de informe Poka Yoke.
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Anexo 8. Validador de la propuesta de informe Poka Yoke.

Anexo 9. Validador de la propuesta de informe Poka Yoke.
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Anexo 10. Detalle de desecho de documentos en la implementacionde 5’s.



Anexo 11. Detalle de guia para 5’s por paginas.

114

Anexo 12. Detalle del calculo de H-H de los colaboradores.

Puesto Remuneracion basica anual Sueldo mensual Costo de HH
Jefe S/ 156,000 S/ 13,000 &/ 81.3
Analista S/ 78,000 S/ 6,500 S/ 40.6
Analista Jr. S/ 54 000 S/ 4500 S/ 281
Practicante S/ 13,200 S/ 1,100 &/ 92
Tercero S/ 78,000 S/ 6,500 S/ 40.6
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Anexo 13. Ahorro total correspondiente al SDL DUO 6X45ML.

SDL DUO 6X45ML
SDL CMD 6{45ML Pérdidareal Pérdida esperada
Padidos Prondstico Prondstico Cajas Venta Cajas Vanta Ahoarra total
registrados [cajas} propuesto(cajas} actual [cajas} perdidas perdida perdidas perdida

Apo-12 10,742 10,067 2,500 2,048 |5/ 17,094 R B A Y 15,360
Set-13 10,695 0,965 5,600 -2,006 -5/ 16,768 -fd3 -5 5E7|Y 10,941
Oct-18 10,363 12,049 8 560 1,83 |5/ 148e4| 1656 |-/ 19,m9 |5/ 5,205
Nov-18 11,410 9,699 9,700 1,710 |5/ 13680 | -1,711 |-/ 13,688 |5/ 8
Dic-18 12,341 10,931 14,500 2,158 |8/ 2598| -1,40 | 1,278|s/ 14,630

. Ene-19 15,042 14,577 12,500 -3,442 -3/ 27,536 -1,065 -3/ §h23 | s/ 19,013
Afo1 Feh-19 15,708 16,51 12,700 -3,008 -5/ 24,064 =33 -3/ 5,999 | 5/ 14,065
har-19 12,75 12,133 13,100 316 -5 3,792 -651 -5/ 5,206 |5/ 1,414
Ahr-19 10,306 0,082 12,400 2,004 |5/ 2518 4,224 |5/ 9790/ 15,338
May-13 10,222 10,462 9,200 1,50 |/ 12,25 ag4 |5/ 2ms|y 0,341
Jun-19 10,795 10,795 9,000 1,795 |5/ 14,360 a 5/ 1| s/ 14,359
Jul-19 11,297 11,409 9,100 -2,197 -3/ 17,576 112 - 1,48 5/ 16,248
Ago-19 10,554 10,967 9,900 -654 -3/ 5,232 413 -3/ 4,952 | 5/ 250
Set-19 10,105 9,965 10,200 a5 -5 1,140 -137 -5 1,000 | 5/ 41
Oct-19 11,65 12,049 g,200 2,459 |5/ 19672 3 |5/ 47|y 14,995
Nov-19 9,192 9,699 10,000 807 |-/ o634 sos |5/ 0738/ 3,611
Dic-19 11,896 10,931 10,300 1,506 |5/ 12.78|  9ss |-y zmsl|s/ 5,050
Afodl Ene-20 16,490 14,577 12,500 3989 |5/ 2192|1812 s 12mealsy 19,013
Feh-20 18,103 16,51 12,700 5,403 |5/ aamal| 12 |-/ 12,494 | 5/ 30,730
Mar-20 12,002 12,133 12,510 505 -5/ 9,696 131 -5/ 1,574 | 5/ 5,122
Ahr-20 8,260 0,082 12,600 4331 |5/ 51,972 g3 |ls/ gmolsy 43213
May-20 10,565 10,468 9,200 1,365 -8/ 10,920 97 s mely 1004
Jun-20 11,102 10,795 10,100 1,002 |-/ ®01e 207 |- 2485/ 5,561
Jul-20 11,554 11,409 10,000 1,504 -8/ 12,752 ass |-sy 147 lsy 11,278
Ag0-20 11,273 10,967 5,900 1,373 |-5/ 10,984 206 |5/ 24815/ 5,533
5et-20 5,597 5,968 11,500 2,203 |-5/ 27,636 371 5/ 4,448 | 5/ 23,188
Oct-20 11,042 12,049 10,700 1,43 |-s/ o044 106 |5/ 1,005/ 8,675
Mow-20 9,504 9,699 11,000 1,196 -5/ 14,352 -105 -5 0 | 5/ 13,512
Dic-20 9,574 10,931 8500 7 |-/ 8192|1357 | 1s987 |5/ 10,088
P =1 12,654 14,577 11,500 1,094 |-s/ gssa| 218 [/ s191|ss 1e638
Feh-21 15,285 16,541 11,400 3,85 |5/ 21080| 128 |/ asoes|ss 1e,008
Mar-21 5817 12,123 11,600 2,78 |5/ 33396 3316 |-/ 39,794 |5/ 6,398
Abr-21 10,074 0,082 2,000 2,074 |-/ 16,502 an |s/ zm4|y 8,652
hay-21 10,941 10,465 9,500 -1,441 -5/ 11,768 -503 -5 4027 |8/ Fyea
Jun-21 9,723 10,795 9,400 233 |8/ 2ee4| 1062 |3 12,ms5|s/ 1008
Jul-21 11,142 11,409 9,880 1,25 |8/ 10,018 67 |5/ 3208|%/ 6,808
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Anexo 14. Ahorro total correspondiente al SDL CSP 6X45ML.

SDL CSP 6X45ML
SDL CMD &X45ML Pérdida real Pérdida esperada
e Pedidos Pronéstico Pronéstico Cajas Venta Cajas Venta  Ahorrototal
registracdos [cajas) propuesto(cajas) actual perdidas perdida perdidas perdida

Ago-18 14,349 13,772 13,200 -1,148 |8/ gaep -577 s/ 4gl6| s/ 4576
Set-18 14,150 13,633 13,600 -550 -5/ 4,400 -517 -5 4,134 | 5/ 266
Cct-18 13,577 14,625 13,300 -G77 -5/ 5,416 G52 -5/ 7,826 |-5/ 2,410
Nov-18 13,304 11,539 11,700 504 -5/ 1zo3z| 370 |-/ 1nge0| s/ Loz
Dic-18 14,705 12,765 11,000 3,705 |-3/ 2940 -1,940 |-/ 15518 |/ 14121

_ | Fne19 19,304 18,363 16,700 2,604 |-/ 20832 511 -S4 7,291 | s/ 13,54
Afo 1 Feb-19 15,078 15,351 14,200 -4, 878 -5/ 35,024 -GEY -S4 5456 | S/ 33,528
Mar-19 16,459 15,434 16,000 459 |-/ 3e7z|  -L025 |-/ ®A97 |-/ 4,525
Abr-19 14,574 12,633 15,800 1,226 |-/ 14712| 1,81 |-/ 15,529 |-5/ 817
May-19 12,547 13,125 13,400 453 -5/ 5436 178 54 2136 |5/ 3,300
Jun-19 12,665 13,391 12,000 -695 -5/ 5580 £56 5/ 8348 |-5/ 2,788
Jul-19 12,684 13,411 12,050 -634 -5/ 5,072 77 -5/ 8,729 -5/ 3,657
Ago-19 13,221 13,772 10,000 3,221 |-/ 25768 551 8/ 6613]5/ 19155
Set-10 12,532 13,633 11,580 552 sf 4416 1,100 |-S/ 13,215 |-5/ §799
Cct-19 14,369 14,629 12,500 1,88 |-/ 14952 260 -5/ 3122 |5/ 11,830
Nov-19 10,737 11,534 12,700 1963 |-/ 23556 | 1067 |-/ 13,165|S/ 10,301
Dic-19 13,102 12,765 16,000 2808 |-/ 34776 337 |-/ 26955/ 32,081
Afo 2| Ene-20 17,565 18,393 15,100 2,455 |-3/ 19,720 w8 |- og32]|s/ 97ss
Feb-20 17,506 15,351 14,950 2,856 |-5/ 22,848 585 5/ 7,020 |5/ 15808
Mar-20 14,530 15,439 13,700 -830 -5/ 6,640 904 =54 10852 |-5f 4212
Abr-20 10,862 12,633 12,500 2,038 |-5/ 24456 1,771 |-s¢ 21,251 | s/ 3,205
May-20 13,405 13,125 11,780 -1,645 -5/ 13,000 -280 -5/ 2,240 | 8/ 10,760
Jun-20 14,058 13,351 15,000 G842 -5/ 11,304 -EE7 -5/ 5,336 | 5/ 50565
Jul-20 13,974 13,411 11,000 2,974 |-3/ 23792 563 |-/ 4501 |5/ 19,291
Ago-20 14,152 13,772 11,000 3,152 |-3/ 25216 380 |-/ 3040 54 22176
Set-20 14,551 13,633 12,640 -1,911 |-/ 157288 918 |-/ 72| S/ 7,946
Cct-20 14,522 14,629 11,500 2,622 |-/ 20976 107 s/ 1,28 |5/ 19,690
Moy-20 12,563 11,834 11,700 -853 -5/ 7,144 -755 -5/ 6,072 | S/ 1072
Cic-20 11,887 12,765 11,500 13 -5/ 156 578 -5/ 10,537 -5/ 10,381
ARo3 Ene-21 18453 18,383 12,300 -£,153 -5/ 45,224 B0 -5/ 483 | 5/ 487
Feb-21 19,704 18,351 15,500 384 |5/ 30432 um3 |-/ 10504 |5/ 19928
Mar-21 14,593 15434 11,200 -3,793 |-/ 30,344 a1 -5/ 5295 |5/ 25,048
Abr-21 13,071 12,633 11,300 1,771 |5/ 14,168 438 |54 3,505 |5/ 10,663
May-21 11,802 13,125 11,100 702 -5/ 5816 1,323 |-/ 15,876 |-S/ 10,260
Jun-21 11,338 13,361 11,400 62 -5/ 744 | 2083 |-5/ 24837 |-5/ 23,588
Jul-21 12,977 13,411 11,000 1,577 |-3/ 15816 434 5/ 5213| 5/ 10,603
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Anexo 15. Detalle del ahorro total para la implementacion de Kanban.

Duracién teérica  Propuesta Ahorro  Ahorro (horas  Ahorro (horas  N° Personas N Pe@onas N® Personas Costo de HH Costode HH Costode HH  Ahorro Total
(dias) (dias) (dias) practicante) ) Practi Junior Analistas (practicantes) (Analista Jr)  (Analista) (S1)

Campania Enero 27 24 3 3 3 5 3 3 s/ 92 s 281 S/ 406 S/ 756.0
Campafia Febrero 27 24 3 3 3 5 3 3 s/ 92 s/ 281 s/ 406 S/ 756.0
Campafia Mayo 27 24 3 3 3 5 3 3 s/ 92 s/ 281 s/ 406 S/ 756.0
Campafia Julio 27 24 3 3 3 5 3 3 s/ 92 s 281 S/ 406 S/ 756.0
Camparia Agosto 27 24 3 3 3 5 3 3 s/ 92 s/ 281 s/ 406 S/ 756.0
Campaiia Novi 27 24 3 3 3 5 3 3 s/ 92 s/ 281 s/ 406 S/ 756.0

Total S 4,536

Anexo 16. Detalle de costos en remanejo mes enero.

Anexo 17. Detalle de costos en remanejo mes febrero.

Anexo 18. Detalle de costos en remanejo mes mayo.

Anexo 19. Detalle de costos en remanejo mes julio.
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Anexo 20. Detalle de costos en remanejo mes agosto.

Anexo 21. Detalle de costos en remanejo mes noviembre.

Anexo 22. Detalle de avance de ventas mes enero.

Anexo 23. Detalle de avance de ventas mes febrero.
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Anexo 24. Detalle de avance de ventas mes mayo.

Anexo 25. Detalle de avance de ventas mes julio.

Anexo 26. Detalle de avance de ventas mes agosto.
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Anexo 27. Detalle de avance de ventas mes noviembre.

Anexo 28. Ventas mensuales sku SDL CMD.
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Anexo 29. Ventas mensuales sku SDL DUO.

Anexo 30. Ventas mensuales sku SDL CSP.



