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RESUMEN

El objetivo del siguiente trabajo de suficiencia profesional es demostrar como la
aplicacion de diferentes propuestas de mejora en la gestion de inventarios dentro de un
area de cadena de abastecimiento, pueden aportar de manera significativa a los objetivos
estratégicos de una empresa. En este caso se explicaran las mejoras realizadas entre los

afios 2018 y 2019 de la empresa automotriz Protemax S.R.L.

Para ello, se ha hecho un andlisis de la situacion encontrada al inicio de la gestién
y posteriormente el como partiendo de una situacion de mejora deseada, se
implementaron una serie de medidas, haciendo hincapié en la planificacion de la
demanda, posteriormente se realizaron cambios en la gestion de compras y
abastecimiento, pasos fundamentales para poder tener un resultado positivo en la gestion

de inventarios.

Se aplicaron conceptos modernos de gestion estratégica y de cadena de
abastecimiento, dejando atras el concepto tradicional de area logistica. Se procede con la
evaluacion estratégica del modelo Lienzo, FODA cruzado, andlisis de margen de
contribucion variables, mapa estratégico funcional, implementacion de politicas y

procedimientos, calculos de stock de seguridad e indicadores claves de gestion.

Finalmente, en base a la implementacion de lo mencionado, se demuestra la
sostenibilidad financiera del proyecto presentado en el siguiente trabajo, realizando
conclusiones y sugiriendo recomendaciones para continuar con la alineacion estratégica
del area a la estrategia general y respectivo control a través de indicadores que han

aportado y aportaran a la mejora del margen de contribucién buscado.
Linea de investigacion: 5200-32%2.

Palabras clave: eficiencia, cadena de abastecimiento, estrategia del area, margen

de contribucién, indicadores de control.



ABSTRACT

The objective of the following professional sufficiency work is to show how the
application of different proposals for improvement in inventory management within a
supply chain area can contribute significantly to the strategic objectives of a company. In
this case, the improvements made between 2018 and 2019 in the automotive company
Protemax S.R.L.

To do this, an analysis has been made of the situation found at the beginning of
the management and subsequently how, starting from a desired improvement situation, a
series of measures were implemented, emphasizing demand planning, later changes were
made in the management of purchases and supplies, fundamental steps to be able to have

a positive result in the management of inventories.

Modern concepts of strategic management and supply chain were applied, leaving
behind the traditional concept of logistics area. We proceed with the strategic evaluation
of the Canvas model, crossed SWOT, analysis of variable contribution margin, functional
strategic map, implementation of policies and procedures, calculations of safety stock

and key management indicators.

Finally, based on the implementation of the aforementioned, the financial
sustainability of the project presented in the following work is demonstrated, making
conclusions and suggesting recommendations to continue with the strategic alignment of
the area to the general strategic and respective control through indicators that have

contributed and will contribute to the improvement of the contribution margin sought.
Line of research: 5200-3222.

Keywords: efficiency, supply chain, area strategy, contribution margin, control

indicators



INTRODUCCION

Protemax S.R.L. se encuentra dentro de la industria automotriz, especificamente en el
sector de accesorizacion y seguridad integral de vehiculos de uso particular y comercial.
Es la empresa lider en su rubro, trabaja con los principales concesionarios automotrices
y también cuenta con cuatro tiendas propias. Es la Unica organizacién que ofrece el
modelo de negocio de equipamiento integral del vehiculo, como opcion de servicio al
mercado. integramente de capitales peruanos, cuenta presencia en el interior del pais y

subsidiarias en Chile y Ecuador.

El sector automotriz ha presentado un crecimiento anual sostenido de no menos
del 3% anual en unidades vendidas durante los Gltimos quince afios. Representando la
venta de vehiculos particulares un 77% de los mismos. Dentro de los cuales el sector de
autos de lujo o gama alta es uno de los que mas crece, con 3,398 unidades vendidas al
cierre del 2016 (Crispin, 2016) . En su gran mayoria equipadas desde el concesionario de
la marca por Protemax. Junto al crecimiento econémico sostenido del pais, han aportado
al despegue de Protemax en los ultimos afios, llegando a una facturacién anual de 14

millones de ddlares y 350 colaboradores directos a cierres del 2018.

Sin embargo, la percepcidon de la gerencia y direccién es que el crecimiento de la
organizacion no ha venido acompafiado de una rentabilidad o rendimiento sobre la
inversion acorde a sus expectativas. Para determinar si la gestion actual que el area
logistica aporta es significativa y correlacionada con la estrategia de Protemax, se
evaluara el costo de materiales dentro del margen de contribucién variable de cada linea
de negocio, seguido, los resultados del afio 2018 de los principales indicadores de gestion

del area, haciendo hincapié en los indicadores de los inventarios.

Como cierre se presentard la evaluacion financiera que ha aportado a la
rentabilidad del negocio de las mejoras propuestas, informacion extraida de la Gerencia

de Administracion y Finanzas de la empresa.



CAPITULO I: ANALISIS ESTRATEGICO DE LA
ORGANIZACION

Protemax S.R.L. inici6 sus operaciones en el afio 1994 en el distrito de Surco, Lima —
Per0. Inicialmente con la linea de negocio de ldminas de seguridad, cinco afios después
incorpora las lineas de protectores de tolva de poliuretano y accesorizacion de audio y
video. En una segunda etapa de crecimiento hace su incorporacion en los mercados de
Ecuador y Chile, de la mano de la introduccion de la linea de negocio blindaje automotriz.
En su tercera etapa, en los ultimos diez afios agrega las lineas de negocio de cueros
automotriz con asociacién de curtiembres en Argentina y la linea de GPS para vehiculos
ligeros y pesados. En el afio 2017 apertura la planta de equipamiento automotriz mas
grande del pais, con cinco mil metros cuadrados de operacion construidos y otros cinco
mil metros para expandir en el mediano plazo, en el distrito de Villa El Salvador, Lima -

Peru.

1.1  Modelo de negocio

Protemax S.R.L. ofrece confort y seguridad automotriz, atendiendo a los principales
concesionarios, arrendadoras y aseguradoras del pais, resaltando: Inchape, Divemotor,
Honda del Peru, Limaautos, Mitsui, Peru Renting, Arval, Pandero, Rimac, entre otros.
Los objetivos de ventas del negocio se han alcanzado aprovechando el crecimiento
econdmico del pais, méas la disminucion de los margenes operativos y de contribucion
que satisfagan a los accionistas, ha preocupado al directorio de la empresa. Se traza el
objetivo de invertir en un sistema de gestion logistica moderno, llevando una mejor
trazabilidad de todos sus procesos, control de costos y control de indicadores. A
continuacion, veremos a través del grafico del Lienzo, un dibujo de la organizacion en un

panorama mas didactico y sencillo.



Figural.l

Modelo de negocio en lienzo

MODELO DENEGOCIO ENLIENZO- PROTEMAX SRL.

Las matenas prims ( imanas, oo, v, GPYS, poloretano, acero, et ) representan tn 30% promedio de fos costos
de venta. La mano de obea epresenta un 20% de los costos de ventz. Otros pastos ndireetos representan un % de los

costos da venta

Sueis clave: Actividades clave: Propuesta de valor: Relacidn con el cliente: Seements de clientes:
Princpals fibricas ativel mundil. | Abistecimento demateiaes Y | Produckos y senvicos e mefor cafidad | Privcpals disrbuidores e auo por | 81% del ervico o deaer e tos
Provesdoves de iminaen Koveny | ervicis. Produceion n plana ytaller ) del mercado. Opstn deeqpipaniento | 13 ahos como clentes Confanzaen s gande de s, e un 0% i os
USA. Proveedores de aceasorios en Servicio post venfa. infeoral del uto, Garafinentendidn | aber con f provesdor demayor | casos con opetacionss n house 20%
USAy China. Proveedor e coero e pa todos o sevicos. Tallery tayeetonia en ¢ pais. del srviio  pilen consomidor con
Arpentna y Colonbia. Proveedor de phnta de mayor capacidad en e Pen. tendas propas 21 Lima, Arequips,
(P en Lituania. Proveedor locales d= Chile y Ecuador.
aceto. Proveedor de productos
anfbalsfcos en USA. Recursos clave: Canales distribucion:
Personal capacitadoen s parte tiica 20,002 de planta propia pare
Informacion precisa de os utos a atencion  servino postventa, Cana B
tab. Recursos nanciers para commercs s potente el sefora
asepuar stock de materles, travésde aplicacion propia. Canel de
ateacion elsfomco 24°7
Estructura de costes:

Fuentes de ingreso:

Delos 14 millones d dolares amoales, la unidad GPS represents e 430 liminas
v aceesonios el 22, blindae of 13%, cueros ef B, covertores y metalmecdniea
dlotro [,

Elaboracién: Propia, 2020.



1.2 Matriz cruzada FODA vy sus estrategias

Para profundizar en los aspectos estratégicos internos y externos a tomar en cuenta como
parte de su industria, se presentara en la siguiente figura, las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas. Asi como las estrategias que la direccidn del negocio ha venido

desarrollando, en pro de alcanzar su vision y mision corporativa (Villajuana, 2013).

Figural.2
FODA cruzado

Factores intermnos

Factores extemno

Fortalezas

1. Capacidad de economias de escala por alto
poder adquisitivo.

2. Garantia de satisfaccion de atencidn al cliente.
3. Empresa con mayor capacidad instalada de
operacion en m2 del mercado.

4, Bxcelente reputacion ganada como pioneros
en sus distintas lines de negocio.

Debilidades

1. Roturas de stock de principales sku de
manera regular.

2. Flujo de caja ojustado.

3. Alto apalancamiento con bancos.

Oportunidades

1. Proyeccion de crecimiento de
adquisicion de nueves vehiculos.

2. Llegadas de nuevos concesionarios
de autos fodos los afios.

3. Relacion de confianza con los
principales concesionarios.

Estrategias FO

El: Capacidad de venta cruzada de las diferentes
lineas de negocio a los clientes. [F2:03)

E2: Adquisiciones a proveedores a fravés de
economias de escala que permitan reducir
costos. (F1:01)

Estrategias DO

E5: Buscar mejores tasas de financiamiento con
financieras y proveedares, proyectado en las
oportunidades del sector. (D2:01)

Eé: Desarrollar planificacion de la demanda
conjunta con los nuevos concesionarnos,
solicitando sus budgets de venta. (D1:02)

Amenazas

1. Aumento de competencia
informal con productos a bajo
precio.

2. Tendencia a reduccion de precios
por parte de clientes.

3. Aumento de tasas por parte del
Estado como I5C.

Estrategias FA

E3: A fravés de actividades de mercadeo,
transmitir confianza a clientes de la segundad y
confianza que la empresa brinda a sus clientes.
[F2:AT)

E4: Posicionar la marca con el valor agregado
que brinda para evitar caer en guera de precios.

[F4:A2)

Estrategias DA

E7: Posicionarse con marcas propias y/o
representacionss de socios proveedores que
brinden facilidades de credito. [D3:AT)

E8: Refinanciamiento de deudas y negociacion
de mejores condiciones de pago con clientes
corporativos. (D2:A3)

Elaboraci6n: Propia, 2020.

Asi mismo se evaluaran los factores internos y factores externos por separado en
una siguiente actualizacion de las matrices MEFE y MEFI, dando los resultados como se

observan en los siguientes graficos.



Figural.3

Matriz EFE
Factor critico de &xito | Peso |C|c:15ificc1cic'm| Puntuacion
OPORIUNIDADES
Proyeccion de crecimiento de adquisicion de nuevos 0.2 4 0.8
Llegadas de nuevos concesionarios de autos todos los 0.15 4 0.6
Relacion de confianza con los principales concesionarios. 0.15 3 0.45
Sub total OPORTUNIDADES 1.85
AMENAZAS
Aumento de competencia informal con productos a bajo 0.25 I 0.25
Tendencia a reduccion de precios por parte de clientes. 0.15 1 0.15
Aumento de tasas por parte del Estado como ISC. 0.1 2 0.2
Sub total AMENAZAS 0.6
TOTAL 2.45

Elaboracién: Propia, 2020.

El resultado del ponderado es de 2.45, lo que indica que la empresa se encuentra
debajo de la media por seguir estrategias para aprovechar las oportunidades externas y
evitar las amenazas externas. La clave de esta matriz es que la evaluacién de los factores
externos sea mayor a nivel ponderado de las amenazas. En ese aspecto la empresa se

encuentra bien aspectada.

Figural.4
Matriz MEFI
Factor critico de éxito | Peso |C|c:sificc:cic'm| Puntuacién
FORTALEZAS
Capacidad de economias de escala por alto poder 0.3 3 0.9
Garantia de satisfaccién de atencién al cliente. 0.1 3 0.3
Empresa con mayor capacidad instalada de operacion en 0.2 3 0.6
Sub total FORTALEZAS 1.8
DEBILIDADES
Roturas de stock de principales sku de manera regular. 0.2 1 0.2
Flujo de caja ajustado. 0.1 2 0.2
Alfo apalancamiento con bancos. 0.1 2 0.2
Sub total DEBILIDADES 0.6
TOTAL 24

Elaboraci6n: Propia, 2020.



El resultado del ponderado es de 2.40, lo que indica que la empresa estd debajo
de la media por seguir estrategias para aprovechar las oportunidades externas y manejar
sus debilidades. La clave de esta matriz es que la evaluacion de los factores internos de

fortalezas sea mayor a nivel ponderado de las debilidades.

Figural.5
Grafico EFE-EFI

4 Fuert = From = Dekil LIRS

EFE Media

Crecer y construir
Proteger v mantener
Cosechar o desihverfir_

Elaboracion: Propia, 2020.

El gréafico combinado nos indica que la empresa se encuentra en la mitad del
cuadro, cuadrante amarillo. Se encuentra bien aspectada y con el potencial de establecer
la estrategia adecuada para que pueda pasar de este cuadrante de la matriz al cuadrante
verde. Por el momento al estar en el cuadrante amarillo, es importante trabajar a nivel
tactico y operativo en reducciones de costos, mejora de rentabilidad y eficiencias en todas

las areas, ante el escenario retador de la industria automotriz.

1.3 Cadena de valor

La cadena de o valor o el corazon de la compaiiia, se presenta de manera grafica, segun
lo sugerido por Porter (Porter, 1985), para entrar en el detalle de las areas y departamentos

mas importantes de la organizacion.



= Direccion del negocio. La Gerencia general y las gerencias de mando medio,
siendo la gerencia de operaciones la méas relevante por el modelo de negocio,
establecen la estrategia de la empresa y los objetivos que serén
implementados a nivel tactico y operativo en el corto y mediano plazo.

= Actividades primarias. La planificacién de las operaciones; compra de
materiales y servicios, directos e indirectos; la gestion de los inventarios; la
produccion de cada una de las 5 lineas de negocio que tiene la organizacion
y el servicio post — venta, clave para garantizar un servicio de valor
diferenciado a los consumidores. Al ser una empresa que cuenta con una
estrategia de valor diferenciado y superior percibido, no entra a tallar en una
guerra de precios con la competencia, el cliente debe sentir que los procesos
de produccion y atencion post venta son superiores al promedio mercado.

= Actividades de apoyo. Comprende el area comercial que esta compuesta por
los departamentos de ventas y mercadeo. El area financiera compuesta por
los departamentos de tesoreria, administracion y contabilidad. EIl area de

RRHH que maneja los procesos de seleccion y administracion del personal.

Figural.6
Cadena de valor

- - =

Elaboracidn: Propia, 2019.
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1.3.1 Logistica

La gestion logistica empieza con el proceso de compras y abastecimiento tanto de
compras nacionales, representando el 35%, asi como las de comercio exterior,
representando el 55%, complementandose con las compras indirectas, representando el
10% de valor total comprado. Posteriormente, los almacenes reciben y administran todos
los bienes adquiridos en sus mil metros cuadrados de almacenes fisicos para coordinar su
despacho al area de produccion y posterior proceso de transformacion respectivo. En el

gréafico se resume la gestion de principal del area logistica.

Figural.7

Cadena logistica

Elaboracion: Propia, 2019.

a) Planificacion. Hay una carencia de gestion de planificacién de la demanda a
profundidad, la comunicacién entre el area comercial y logistica es limitada a reuniones
informales.
b) Compras. Las materias primas representan aproximadamente el 39% del costo
de venta final. Estan organizadas en siete grupos:
= Laminas. Laminas de proteccién para las ventanas del auto en diferentes
espesores, colores y durabilidades.
= Accesorios. Linea tecnologica que abarca video audio de entretenimiento,
alarmas de seguridad, kit de seguridad para faros y espejos, sunroof,

accesorios outdoor y pisos de jebe protectores.



= Cuero. Cuero natural de ganado en diferentes texturas y presentaciones de las
mejores curtiembres argentinas y uruguayas. Asi como cuero sintético para
gamas de automoviles medias.
= Metalmecanica. Planchas y perfiles de diferentes tipos de metales para la
metalmecanica se encarga de los vehiculos destinados a exploracion minera
y energética.
= Blindaje. Acero especial balistico y reforzamiento especial para los diferentes
niveles de blindaje de seguridad a especificacion de cada cliente.
= GPS. Dispositivos para el sistema de posicionamiento global. Presentan
pocas variedades al ser la presentacion estandar, se activan con una tarjeta
SIM.
= Compras indirectas. Compras no relacionadas con el costo de venta. Gastos
en servicios de terceros, economato, limpieza, seguridad, infraestructura,
entre otros.
c) Inventarios. Posee dos almacenes principales, uno ubicado en su sede
administrativa de Surco, se gestionan las lineas de accesorios, laminas y GPS. El segundo
en su planta productiva de Villa El Salvador, gestionan las lineas de metalmecénica,
blindaje y cueros.
=  Sub-almacenes. Cuenta con 6 sub-almacenes de menor cuantia de laminas,
accesorios y GPS a modo de taller inland de los principales clientes para una
atencion mas rapida y oportuna.
d) Mantenimiento. El &rea posee dos técnicos que se encargan del mantenimiento
primario y no esencial de las maquinas de produccién como son prensas, tornos CNC,

aplicadores de poliuretano, maquinas de coser, elevadores, entre otros.



CAPITULO II: FORMULACION DE SITUACION
EMPRESARIAL OBJETO DE MEJORA

2.1  Situacion inicial investigada

Protemax S.R.L. ha venido teniendo un crecimiento en su facturacién interanual no
menor al 7% durante los ultimos 10 afios. Lo que representa un éxito a nivel de
participacion de mercado. Luego de 25 afios a cargo de la gerencia general, la familia
Newton, duefia del 100% de acciones del negocio, decide retirarse de la administracion
y formar parte Unicamente del directorio, para esto se nombra a un nuevo gerente general
a mediados del 2018, el mismo que venia desempefiandose como gerente de operaciones
desde el afio 2015.

El ingreso del nuevo perfil de jefe del &rea respondia a una profesionalizacion del
negocio por parte de la nueva direccién del negocio. Se levanto toda la informacion inicial
encontrada a través de la participacion en los diversos comités, reuniones de primera linea
y entrevistas con cada jefatura y gerencia. Adicionalmente hubo un mes de induccion
junto al jefe de logistica saliente. Para determinar los indicadores a mejorar se realizaron

las entrevistas con los siguientes colaboradores:

=  Sr. Moises Eskenazi — Gerente comercial.

= Sr. Marco Torres — Gerente de operaciones entrante en 2018.
= Sr. Pedro Guerrero — Controller.

= Sr. Jorge Huiza — Gerente de finanzas.

= Sr. Enrique Whuking — Jefe de logistica saliente en 2018.

= Srta. Sara Sanchez — Jefa de calidad y procesos.

2.1.1 Situacion financiera

La empresa cierra el afio 2018 con un promedio de facturacion mensual de los 1,150,000
de dolares, una utilidad bruta promedio del 25% y una utilidad neta promedio del 8%.

Siendo estos dos ultimos indicadores los decisivos para que se piense en un cambio
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profundo en la organizacion que ayude a obtener mejores margenes de contribucién y
rentabilidad.

En el estado de resultados del afio 2018 se puede observar que el incremento en
ventas ha sido de 6% interanual sin embargo la utilidad bruta bajo del 28% al 25% a
comparacion del 2017. Esto debido a una mayor proporcion en el costo de materiales y

mano de obra sobre el costo de venta. Ver anexo 1.

Se analiz6 a detalle cada unidad de negocio a fin de evaluar su margen de
contribucion con respecto al costo de venta y el aporte que brindan a la utilidad bruta del
negocio. Ver anexo 3. Se observa que la unidad de negocio de GPS es la de mayor aporte,
con un 36% de margen y la unidad de Cueros y Accesorios son las de menor aporte, con

un 11% de aporte el detalle en la siguiente tabla.

Tabla 2.1
Margen de contribucion por CECO 2018

Ceco Ene | Feb | Mar | Abr | May |Jun |Jul | Ago|Set |Oct | Nov |Dic |2018%
Cueros 9% |13%|11%|11% | 12% | 10% | 11% | 12% | 10% | 11% | 12%| 11% | 11%
Accesorios 8% |10%|11% |6% |14% |14%|15% | 16% | 11%|10%|7% |14%|11%
Laminas 11%| 12% | 19% | 10% | 14% | 18% | 10% | 14% | 18% | 10% | 14% | 19% | 14%
Supra 18% | 22% | 20% | 18% | 23% | 24% | 27% | 25% | 21% | 22% | 16% | 23% | 22%
Blindaje 19% | 21% | 21% | 17% | 23% | 25% | 26% | 26% | 22% | 21% | 17% | 23% | 22%
Metalmecanica |14% | 17% | 16% | 13% | 19% | 20% | 22% | 21% | 17% | 17% | 12% | 19% | 17%
GPS 37% | 38% | 33% | 36% | 37% | 35% | 36% | 37% | 35% | 36% | 37% | 33% | 36%
MG. % por Ceco | 24% | 26% | 24% | 23% | 26% | 26% | 26% | 27% | 25% | 24% | 24% | 25% | 25%

Elaboraci6n: Propia, 2020.

Esta situacion no es sostenible en el tiempo, la tendencia de que el aumento en
costo y gasto supere en proporcion al aumento en ventas, llevara en poco tiempo a que el
negocio retroceda hacia su punto de equilibrio con la inevitable consecuencia de generar

perdida, poniendo en riesgo la continuidad del negocio en el mediano plazo.

Para el afio 2019 el objetivo de la nueva gerencia es ralentizar el crecimiento de
facturacion, que si bien, los llevé a ganar cuota de mercado de manera sostenida, no
mejoro necesariamente la rentabilidad para los accionistas, producto de ineficiencias en
diversas areas. Llevar la utilidad bruta a un 27% de las ventas y la utilidad neta a un 11%,

segmentando y fidelizando solo a los clientes méas rentables, eliminando a los que se
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trabaja con margen de contribucion menor al 10%, ademas de sincerar los precios en

todas sus lineas de negocio.
2.1.2  Area comercial

El gerente comercial y los jefes de ventas se encuentran laborando para la compaiiia en
promedio durante veinte afios. Siendo perfiles con formacion no profesional o técnica,
pero si con un fuerte conocimiento del sector automotriz, demostrando lazos solidos con
todos los clientes. Se encuentran un total de doce colaboradores. En el siguiente gréfico
se puede ver la proporcién de ventas por unidad de negocio.

Figura 2.1

Participacién ventas por unidad de negocio en 2018

U
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GPS Blindaje Laminas Accesorios Cueros Supra Mefalmecanica

Elaboracion: Propia, 2020.

Del grafico, se aprecia que la unidad de negocio de GPS, si bien ha sido la unidad
de negocio mas joven (ocho afios de antigiiedad) es la que representa el mayor porcentaje

en las ventas para la compafiia, al mismo tiempo la de mejor margen de contribucion.
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Hablamos de una unidad de negocio es etapa de crecimiento en el mercado. En el
siguiente gréfico, se puede ver la proporcién de ventas por canal de atencion.

Figura 2.2
Participacion ventas por canal de distribucion 2018

&0%
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Concesionarios MYPES Personas naturaes

0%

Elaboracién: Propia, 2020.

Los canales de atencién son en promedio un 50% a clientes corporativos, B2B.
Un 32% son pequefias y medianas empresas que en su mayoria consumen productos de
la unidad de GPS y un 18% personas naturales que se atienden en la unidad de blindados

y en cualquier otro servicio en las tiendas de atencién al consumidor.

2.1.3 Equipo humano logistico

El &rea de logistica cuenta con 13 colaboradores, de los cuales solo dos colaboradores

cuentan con grado de bachiller, el resto tiene nivel técnico o secundaria completa.

El jefe de logistica tiene diez meses en el puesto y dos afios en la compafiia. Es
administrador a nivel técnico y no pudo responder a los cambios que el crecimiento de la

compafiia requiere.

En almacenes se cuenta con un supervisor responsable con nivel bachiller. Son
seis colaboradores de los cuales cinco son personal permanente de planilla directa y un
auxiliar tercerizado. Todos los asistentes de almacén han rotado por los diferentes

almacenes que tiene la compafiia.

En sub-almacenes se cuenta con un responsable de los inventarios de las
operaciones in house que se tiene con los clientes, es el nexo entre el supervisor de

almacenes y los responsables del equipo de operaciones de cada cliente.
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En compras se cuenta con dos compradores, ambos estables y con més de cuatro
afios de experiencia en sus puestos. Ambos estan entrenados en ver las compras locales

y de comercio exterior de requerirse.

Por Gltimo, se cuenta con un equipo de mantenimiento de maquinarias y edificios,
dos colaboradores con educacion autodidacta que se encargan tanto de realizar
mantenimiento preventivo y correctivo de las principales maquinarias como de realizar
mantenimientos menores a los edificios tanto de infraestructura mecéanica como eléctrica.

Ver anexo 4.

2.1.4 Situacion de inventarios

La empresa cuenta con un sistema ERP de desarrollo propio llamado SIGA, es usado por
las areas de finanzas, comercial, contabilidad, logistica y operaciones. Sin embargo, se
constata que el software presenta poca automatizacion y excesivo registro manual, lo que
perjudica a tener el stock en vivo y al area contable en la tardia presentaciéon de los

resultados financieros.

En el software SIGA, se generan las 6rdenes de compra y algunos reportes de
abastecimiento a medida del usuario interno. Dentro del modulo de operaciones se
encuentra un submaodulo de inventarios que permite la creacion de cddigos sku, creacion
de almacenes, ingreso de mercaderias, traslado de mercaderias entre almacenes, salida de
mercaderias por garantia; asignacion de costo de materiales a OT y reporteria

personalizada.

En lo relacionado a despachos desde el almacén central hacia los sub-almacenes
que se encuentran en los clientes, se reportan 72 horas promedio en abastecimiento, desde

el requerimiento hasta la entrega.

La gerencia comercial reporta hasta cinco quiebres de stock de sus principales
productos al mes, lo que genera péerdidas de USD 28,000 por oportunidades de venta
perdidas. Los almaceneros indican que tienen retrasos para poder tener el stock al dia en
el sistema para la reposicion de cédigos, debido a que aquellos se realizan de manera

manual, generandose mas de trescientos movimientos diarios en los distintos almacenes.
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La gerencia general y la gerencia de finanzas indican que no existe una politica
de inventarios que regularice los conteos fisicos de manera periddica y oportuna, se puede
observar una diferencia por faltantes de hasta USD 98,000 o0 6.5% en el inventario fisico

realizado al tomar la jefatura. Ver anexo 6.

2.1.5 Planificacién de la demanda

El perfil de los colaboradores del area comercial es un equipo conformado personal sin
educacién técnica o profesional en un 80%. Solo un 20% cuentan con algun grado técnico
o profesional en gestion de negocios. Es por ello, que no se encuentran familiarizados

29 <¢ 29 <

con conceptos como “planificacion de la demanda”, “plan estratégico”, “presupuestos”,
“estimaciones”, “proyectos”, o manejo de sistemas de gestion. Todo esto. sin desmerito
que este equipo ha llevado a la empresa a ser lider y referente en su sector en los Gltimos

veinte anos.

No se cuenta con un presupuesto de venta mensual que alimente la planificacién
de la demanda y tampoco hay comunicacion de los prospectos de ventas que viene
desarrollando el area comercial. Dificultando de sobremanera el trabajo logistico.

Cada comprador en coordinacion con el supervisor de almacenes trabaja la
planificacién de la demanda de los codigos recurrentes sin mayores calculos o teorias que

los sustenten. Su principal guia es el consumo histdrico del sistema.

2.2  Situacion mejorada propuesta

Los cambios sefialados en adelante se comenzaron a aplicar luego de un mes del ingreso
al area. Las mejoras aplicadas se amarran con la estrategia de diferenciacion del negocio
dentro de su sector y los objetivos anuales definidos por la direccion del negocio. El
objetivo es mejorar los indicadores que los directores han solicitado de la gestion de
inventarios: quiebres de stock, nivel de inventario valorizado y reduccion de costo de
materiales. Estos indicadores deben partir en la planificacion de la demanda y del
abastecimiento. Una buena gestion en los ultimos facilitaré el incremento y mejora de los
indicadores de inventarios. Mejorar la eficiencia en la gestion de inventarios, hacer mas
con menos, es lo que se buscd y logro.
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2.2.1 Demanda
2.2.1.1 Alineacion con estrategia del negocio

Se propone la generacion del comité de ventas y operaciones, en el que se verian de
manera mensual los tres siguientes puntos como minimo en agenda: 1) la proyeccion de
ventas mensual y trimestral, asi como oportunidades de venta en proyecto, 2) incidencias
operacionales del mes que han afectado a clientes y 3) proyectos de mejora para el
incremento de la eficiencia en el area logistica. Se comprometid la presencia de la

gerencia general y la gerencia de operaciones para el alineamiento estratégico del comité.
2.2.1.2 Ahorro proyectado en costo de venta

Se propone que, con la implementacion del comité de ventas y operaciones, el area
logistica y su departamento de compras podra tener un compromiso de cifras proyectadas
de ventas para el periodo, lo que permitira que se puedan negociar ordenes de compras,
contratos, compromisos a mediano plazo y buscar mejores costos de compra en los
principales materiales de produccion. De igual manera el departamento de almacenes
podra proyectar los espacios y niveles éptimos de inventario para los productos criticos,
optimizando el nivel de inventarios contra las ventas total, no tener recursos financieros

estancados en los almacenes para mejorar el flujo de caja del negocio.
2.2.1.3 Control e indicadores

Los principales indicadores a tener en cuenta seran 1) el nivel de precision del pronéstico
de la demanda trimestral y mensual, 2) el nimero de sku criticos que han presentado

quiebre de stock durante el mes.

2.2.2 Compras
2.2.2.1 Alineacion con estrategia del negocio

Para aportar a la mejora del margen de contribucion, el departamento de compras debera
buscar compras con un horizonte mas largo al inmediato, acuerdos a mediano o largo

plazo con proveedores locales y del exterior. La direccion del negocio desea que el costo
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de materiales no supere el 37% del costo de venta total, promediando las seis lineas de
negocio. (Panta Martinez, 2018)

2.2.2.2 Ahorro proyectado en costo de venta

Se propone una serie de mejoras en el sistema ERP actual con el que cuenta el negocio
para que permita evaluar a los compradores en cuanto a nimero de 6rdenes de compra
generadas; volumen de compra en valor y ahorro generado en la orden de compra

generada versus la opcion mas cara cotizada en el mercado.
2.2.2.3 Control e indicadores

Los principales indicadores a tener en cuenta seran 1) # quiebres de stock SKU criticos,

2) Dias de atencion de requerimientos, 3) ahorro en USD negociado por comprador,

2.2.3 Inventario
2.2.3.1 Alineacion con estrategia del negocio

Se propone una redefinicion en los perfiles del organigrama del departamento de
almacenes. Reforzar con perfiles de mayor experiencia y mayor grado académico el
equipo es lo primero. La estrategia del negocio apunta a la diferenciacion, clientes
premium dispuestos a pagar mas por un producto de calidad superior y siempre

disponible, por esto se debe asegurar stock de los productos de mas alta rotacion.
2.2.3.2 Ahorro proyectado en costo de venta

Con las mejoras a aplicar en la planificacion y abastecimiento se busca reducir el nimero
de quiebres de stock de materiales criticos Ay B a cero. De igual manera se busca reducir
el nivel de inventario valorizado actual que es dos veces el valor de venta mensual, entre
dos y tres millones de dolares como saldo mensual promedio. Esto sin poner en riesgo la
disponibilidad continua de materiales criticos y al mismo tiempo aportar al flujo de caja

del negocio.
2.2.3.3 Control e indicadores

Los principales indicadores a tener en cuenta seran 1) nivel de inventario valorizado
versus venta mensual, 2) % eficiencia stock fisico vs sistema A y B, 3) dia presentacion

reportes a finanzas.
17



2.2.4 Metodologia de trabajo

La nueva jefatura de cadena de abastecimiento ofrece resultados tangibles a nivel
econdémico a partir del tercer mes de gestion. El nuevo jefe de cadena de abastecimiento,
la jefa de calidad y procesos y el gerente de finanzas estdn comprometidos en llevar el
area logistica y sus inventarios de un estado de ineficiente y débil, a un area de eficiente

y de mejora continua y aporte significativo al margen financiero de la compafiia.

Tras empaparse de los estados de resultados y flujos de caja operativos de la
compafiia del Gltimo afio, el jefe de cadena de abastecimiento podra guiar su gestion hacia
las lineas de negocio que mayor aporte tienen, manteniéndolas de esa manera. Las lineas
de negocio de menor aporte, reduciendo costos de compra aprovechando las economias
de escala y llevandolas a terreno positivo y azul. Apoyado en las fortalezas y
oportunidades del negocio y el sector, siendo lider y en constante crecimiento

respectivamente.
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CAPITULO I1I: FUNDAMENTO TEORICO ASOCIADO
AL PROBLEMA

3.1 Gestion de la cadena de abastecimiento

La cadena de abastecimiento del negocio (Chopra & Neil, 2013) no se maneja bajo este
concepto, existe un area logistica que gestiona las compras e inventarios. No cuenta con
una gestion de planificacion de la demanda, los departamentos de compras e inventarios
se encuentran desconectados. Es la estructura desde el nacimiento de la empresa, con el
punto de quiebre de la nueva jefatura, busca elevar la eficiencia de esta gestion. En el

anexo 4 se resume la organizacién de esta area bajo un concepto antiguo de logistica.

3.2 Planificacién de la demanda

No se cuenta con un prondstico de la demanda desagregado a un segundo nivel (por la
linea de negocio). Mas preciso al pronéstico por venta total a cliente. Por ello, se solicita
un pronostico desagregado por cada linea de negocio y para lo sku criticos o considerados
A en cada linea, en total 150 sku. Se usara un pronostico estadistico y estatico basado en
las proyecciones lineales de la demanda historica. Al ser una empresa que se encuentra
un nivel antes del consumidor final en su mayoria, y en parte directamente al consumidor
final, podriamos tener un pronoéstico de la demanda mas preciso al estar cerca a la parte
final de la cadena. (Chopra & Neil, 2013). En la tabla 3.1 se aprecian los factores y
consideraciones principales a tomar en cuenta al momento de definir el prondstico de la
demanda

El impacto mas alto para el calculo lo proporcionan el tipo de prondstico que sera
el de series de tiempo basado en la demanda histérica de los sku, la obtencion de la
informacioén de la demanda historica, que sera a través de las bases de datos del ERP
actual. Asi mismo, el estado de la economia del pais y sus proyecciones de crecimiento

en base al PBI anual, son altamente considerados para la elaboracién del presupuesto.
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Tabla 3.1

Factores pronostico de la demanda

# Factor Descripcion Impacto
1| Tipo de pronéstico Series de tiempo. Se usara demanda historica.

2 | Demanda histérica Obtenida de ventas Gltimos tres afios en ERP SIGA.

3| Inversion en marketing Sin previsién de grandes lanzamientos para el afio. Medio

4 | Descuento de precios Promociones de la linea de accesorizacion en redes Medio

5| Estado de la economia Proyeccion de PBI al alza en 4% para el 2019. _
6 | Estacionalidad No se presentan mayor estacionalidad de demanda. Bajo

7 | Margen de error Se buscara que nos sea mayor o menor al 5%. Medio

8 | Competencia Nuevos competidores medianos y pequefios. Bajo

Elaboracion: Propia, 2020.

3.3  Gestion de compras

No se aplica ningun método para el calculo de las cantidades de pedido de los principales
SKU. Se propone la aplicacion del método de célculo de las cantidades econdmicas de
pedido, teniendo en consideracion el concepto de inventario de ciclo (Chopra & Neil,
2013). Se comienza calculando la formula para los tres productos que presenten mayores
quiebres de stock y que tengan mayor impacto en la rentabilidad del negocio. En una
primera etapa, posteriormente se segregaria al resto de sku. Se tomaran en cuenta los
factores que la siguiente tabla resume con el objetivo de aprovechar las economias de
escala con que cuenta la compariia y obtener ahorros en reducciones de costo fijo de cada
pedido. En la siguiente tabla 3.2 se muestra los potenciales ahorros a obtener en cada uno

de los costos que la formula nos propone.

Tabla 3.2

Elementos de cantidad econdmica de pedido

# Elemento Descripcion Impacto
Demanda estable en general en sku que quiebran stock

1 | Demanda anual de sku | regularmente. Bajo

2 | Costo fijo por pedido | Varias OC de diferentes compradores a los mismos proveedores. | Medio

3 | Costo por unidad Negociar reduccion de costos a proveedor por grandes pedidos. -

4 | Costo por retencion De los principales costos, costo de capital financiero. Medio

Elaboraci6n: Propia, 2020.
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Se buscara hacer énfasis en la negociacion de descuentos por mayor volumen de
compras, asociado a contratos de mediano y largo plazo, asegurar compras a futuro a
proveedores y recibir los pedidos con el costo minimo posible de capital estancado.

34 Gestion de inventarios

Se tiene una oferta y demanda de servicios moderadamente estable y al tener una
estrategia de servicio de nivel de servicio alta, se apunta a contar con el respaldo de stock
de seguridad que permitan asegurar esta estrategia. No se han determinado los stocks de
seguridad y puntos de reposicion para los sku criticos. Esto genera respuestas
improvisadas ante la cercania del nivel de stock a niveles de desabastecimiento. No esta
claro si la alerta de reposicion de stock queda a cargo del supervisor de inventarios o de
los compradores, esto se aclara con la politica delineada en adelante. Asimismo, se pasara
de tener una revision de stock itinerante a una revision periodica (Chopra & Neil, 2013)
diaria por parte de los compradores, para colocar los pedidos al proveedor cuando se llega
al punto de reposicion y con la cobertura del stock de seguridad. En la siguiente tabla
veremos los elementos que se deberan tener en cuenta y su impacto en el célculo de los

stocks de seguridad.

Tabla 3.3
Consideraciones stock de seguridad

# Elemento Descripcion Impacto
Demanda estable en general en productos que quiebran stock
1| Demanda anual de sku | regularmente. Bajo
Desviacion estandar de | Poca estacionalidad en los sku criticos. La desviacién estandar
2| sku durante el afio es irrelevante. Bajo
Lead time de Promedio de 7 dias para proveedores locales y 70 dias para
3 | abastecimiento compras Comex. Bajo
Se establece un revisién interdiaria de stock para los tres
4 | Intervalo de revision compradores. Bajo
Nivel de servicio de Se desea nivel de servicio sea el mayor del mercado, parte de -
5| ciclo deseado estrategia del negocio.

Elaboraci6n: Propia, 2020.
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35 Gestion de indicadores

Hay indicadores que no estdn sustentados en ninguna teoria para su elaboracion y
medicion, solo responden al control del area, mas no estan amarrados con la estrategia
principal del negocio que es de diferenciacion con un valor agregado a un precio superior.
Es por esto por lo que para que la gestion de la planificacion, gestion de compras y la
gestion de los inventarios sean sustentables en el tiempo. Se estableceran los indicadores
y se demostrara como estos mejoraron los resultados de la gestion de la cadena de
abastecimiento entre los afios 2018 y 2019, una vez aplicadas las eficiencias sefialadas en

el presente estudio.

Para ello, se aplico el método de alineacién de objetivos con la estrategia central,
posterior propuesta de indicadores de gestion, control y revision constante del método
Hoshin Kanri (Akao, 1994). Segun el autor, se propone llevar a cabo los siguientes pasos
para la elaboracion de indicadores y control de gestion. En este caso, se llegara a
indicadores de gestion del area, asi como indicadores financieros que aporten al aumento
de la rentabilidad del negocio: Definicion de la estrategia empresarial; establecer los
objetivos y metas del negocio; establecer los objetivos e indicadores del area de cadena
de abastecimiento; dar a conocer los indicadores al equipo; ejecutar y poner en marcha
acciones para llegar a los indicadores; controlar los indicadores mensualmente y por
ultimo, revisién periédica.

Tabla 3.4

Indicadores gestion logistica 2018

Area Indicador Objetivo |E|F|M|A|M|J|J|A|[S|O|N|D Resultado
Planifi | % eficiencia pronostico
cacién | de demanda 95% 90%
Compr | % ahorro en OC por
as comprador 3% 1%
Compr | Promedio de dias 3.5
as atencion requerimientos | 3 dias dias
Compr | # de quiebres de stock 1 3
as sku criticos quiebre Medio | quiebr.

Invent | inventario valorizado / 15

arios | venta mensual veces M Medio | veces

Invent | % eficiencia stock fisico

arios | vs stock sistema 99% 85%
Invent | Dia mes presentacién de
arios | reportes a finanzas Dia 3 Dia 5

Elaboracién: Propia, 2020.
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En base a lo sugerido por Akao, se establecen los siguientes indicadores de gestion
en busqueda de la alineacidn con la estrategia del negocio y en beneficio de los usuarios
internos con el objetivo de visualizar la evolucion de estos en el corto plazo. Asi mismo

se aprecian los resultados de estos en el afio 2018.
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CAPITULO IV: PROPUESTA DE SOLUCION
FUNDAMENTADA

A partir de la teoria presentada en el capitulo dltimo, se elevard la eficiencia de los

indicadores de la tabla 3.4. Con la estrategia del area alineada con la estrategia del

negocio, se trabajo a nivel tactico para su mejora. Se desarrollaron diagramas de Ishikawa

para la alineacion de las propuestas de mejora, poder observar los elementos en comun a

mejorar de los diagramas de cada indicador y llegar a la propuesta de solucién. Ver anexo

5. Hallandose problemas en comun en la mano de obra, materiales y maquinarias en los

diferentes indicadores, de los cudles se desprenden las propuestas de mejora de eficiencia

del presente capitulo, asi como el plan de trabajo para el control de avances.

Tabla 4.1

Plan de trabajo mejora eficiencia inventarios

N. Descripcion Responsable Inicio Fin

1 | Definicion de nuevo organigrama Maico Terrones 1/10/2018 | 1/11/2018

2 | Desarrollo de nuevos MOF Maico Terrones 1/10/2018 | 1/11/2018

3 | Desarrollo de politica de demanda Maico Terrones/Sara Sanchez | 1/12/2018 | 1/01/2019

4 | Desarrollo de politica de compras Maico Terrones/Sara Sanchez | 1/12/2018 | 1/01/2019

5 | Desarrollo de politica de inventarios | Maico Terrones/Sara Sanchez | 1/12/2018 | 1/01/2019

6 | Establecer procedimiento compras Sara Sanchez 1/01/2019 | 1/02/2019

7 | Establecer procedimiento inventarios | Sara Sanchez 1/01/2019 | 1/02/2019

8 | Implementacion comité S&OP Marco Torres/Maico Terrones | 1/11/2018 | 5/11/2018

9 | Difusion plan de demanda 2019 Marco Torres/Maico Terrones | 5/11/2018| 8/11/2018

10 | Calculo lotes 6ptimos pedido sku A | Maico Terrones 1/02/2019 | 1/03/2019

11 | Calculo puntos de reposicion sku A | Maico Terrones 1/02/2019 | 1/03/2019

12 | Calculo stock de seguridad sku A Maico Terrones 1/02/2019 | 1/03/2019
Establecer parametros de referencia

13 | kaisen del layout de almacenes Miriam Condor 1/03/2019 | 1/05/2019
Reorganizacién de compras por

14 | comprador Maico Terrones/Miguel Torres | 1/11/2018 | 5/11/2018
Negociacion acuerdos a mediano

15 plazo en sku recurrentes y criticos Maico Terrones/Miguel Torres | 1/11/2018 | 1/03/2019
Implementacion de mejoras en el Maico Terrones/Marco

16 | ERP, maestro de materiales Sanchez 1/11/2018 | 1/05/2019
Implementacion de mejoras en el Maico Terrones/Marco

17 | ERP, compras e inventarios Sanchez 1/11/2018 | 1/05/2019

Elaboracién: Propia, 2020.
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4.1

Nueva area de gestion de abastecimiento

Posterior a la evaluacion realizada de la gestion del area logistica, se verifica como esta

no se alinea con la estrategia del negocio, que ofrece diferenciacion al mercado, un

producto de mayor valor percibido, por un mayor precio.

Se ha realizado un reenfoque de la actual estrategia de la cadena de suministro del

negocio y de la misma se desprenderan las actividades tacticas y operativas de la cadena

que se aplican en el plan de trabajo. Se presenta una situacion deseada que engrana en un

mayor nivel las actividades de nivel operativo y tactico con la estrategia del area y el

negocio. El mapa por usar es el mapa estratégico funcional (FSM), el cual se plasma en

el libro “Rethinking your Supply Chain Strategy” (R., 2016). Ver figura 4.1.

Figurad.l

Mapa estratégico funcional
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Elaboracién: Propia, 2020.
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4.1.1 Nuevo organigrama y perfiles

Amarrado a la estrategia de crecimiento del negocio y del area, se han desarrollado
nuevos perfiles, fusiones y sinergias en el equipo humano del area. El factor humano es
imprescindible, es importante su reconocimiento y retencion de profesionales con talento
(Miramira, 2020). Se crea la posicion de Jefatura de Cadena de Abastecimiento que en
un concepto moderno (Chopra & Neil, 2013) reemplaza a la de logistica, gestionando de
manera transversal desde la planificacién de demanda hasta el despacho. Se le da mayor
responsabilidad al Supervisor de almacenes y se eleva exponencialmente su perfil con un
bachiller de negocios con experiencia en la posicion. Se crea una posicion junior para las
compras indirectas totales, aliviando de trabajo a los compradores que ven las compras
de la operacion. Se traslada el area de mantenimiento a la Gerencia de operaciones. Ver

anexo 7.

4.2  Comité de Ventas y Operaciones

Se crea el comité de ventas y operaciones. Se realiza una vez al mesy es liderado por la
Gerencia de operaciones en asistencia directa del jefe de Cadena de Abastecimiento.
Participa de manera obligatoria el Gerente Comercial, se le exige un presupuesto de venta
detallado por area de negocio y por producto para de esta manera poder planificar las
compras e inventarios en el interior del area. Se crea la politica de planificacion de la

demanda para enmarcar todo lo mencionado. Ver anexo 8.

4.3  Requerimiento y procedimiento de compras

Se crea la politica de compras, ver anexo 10, para delimitar roles y responsabilidades de
los compradores de cara a los usuarios internos. Entre sus puntos relevantes, se
encuentran los niveles de aprobacion para las 6rdenes de compra. EI compromiso con la
gestion de seguridad y salud de los proveedores. La transparencia ante los conflictos de

interés. Ver anexo 9.

Asi mismo, se desarrollé un procedimiento de compras en los cual los usuarios

internos pueden validar los documentos, tiempos y aprobaciones necesarias para que sus
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requerimientos se transformen en compran efectivas disponibles en el inventario. Ver

anexo 10.
Se establece un flujo para cotizaciones a solicitud de clientes internos y que también

forma parte de los diferentes procesos de compras.

Figura 4.2
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Elaboraéién: Propia, 2020.

El proceso de las compras a pedido se da mayoritariamente para las compras
indirectas que son servicios especiales 0 compras que no llegan en al inventario. El

procedimiento engloba el proceso general para los otros tipos de compra.
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Figura 4.3

Proceso de compra pedido
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Elaboracién: Propia, 2020.
Adicionalmente se establece que las compras se dividan en compras por

=]

Crearcodigo

reposicion ya sea automaticas o por consulta, las mismas que se activan cuando el sistema

indica que el sku ha llegado a su punto de reposicion.

Figura 4.4
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Elaboracion:

Propia, 2020.
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4.4  Implementacion de inventarios eficientes

Habiendo establecido una gestion de planificacion de la demanda a través de las
reuniones de S&OP. Seguido y habiendo ordenado la gestion de abastecimiento. Se
procede a establecer el lineamiento para el incremento de la eficiencia en la gestion de

los inventarios.
4.4.1 Politica de inventarios

La politica de inventarios ha buscado ante todo fortalecer la confiabilidad del stock que
el sistema indica contra el inventario fisico real beneficiando a los usuarios internos,
compradores al momento de solicitar la reposicion y vendedores al momento de ofrecer

un producto. Ver Anexo 11.

Esto se ha dado a través de inventarios fisicos periddicos donde participan toda el
area de cadena de abastecimiento, del resultado de estos se ha aplicado la mejora continua
(Deming, 1989) tanto en los procesos internos del area y sobre todo en el sistema ERP

con que cuenta la empresa.

En el inventario anual realizado en el 2019 se pudo mejorar la veracidad del stock
en el sistema, llegando a un 99.7% de confiabilidad versus el stock fisico. Se resumen los

resultados en el siguiente gréafico.

Figura 4.5
Inventario fisico 2019

Total Valor SIGA Total Valor Real Almacén
5 266677 | S 266,624 | ALMACEN ACCESQRIOS
5 216391 | 5 215328 | ATMACEN CUERO
5 201929 | 5 200 390 | AT MACEN GPS
5 138,784 | § 138 686 [ALNMACEN LANINAS
5 78,961 | S 78,782 |ATLMACEN ELINDAJE
5 J2088 | S 72,016 |ATMACEN METAILMECANICA
5 41297 | 5 41256 | ALNMACEN SUPEA
5 27534 | 5 27,515 |SUB ALMACEN EUROMOTORE
5 19429 | 5§ 19272 |SUB ALMACEN AREQUIFA
5 15085 | S 15,040 |SUB ALMACEN INCHAFE
5 12587 | & 12,562 |SUB ALMACEN LIMAUTOS
5 12617 | S 12,412 |SUB ALNMACEN MAQUINAFRIAS
5 73951 5 7.394 |5UB ALMACEN DIVECENTER
5 2491 |5 2 388 |SUB ALMACEN MITSUIL
5 1,113266 | § 1110177

Diferencia sistema vs inicial USD 3 -3.089

Diferencia sistema vs inicial %o -028%

Elaboraci6n: Propia, 2020.
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4.4.2 Niveles de inventario 6ptimos

En concordancia con la estrategia del negocio se buscé tener niveles de inventario que
reduzcan al minimo los quiebres de stock, asegurando disponibilidad al cliente, pero que
al mismo tiempo no tengan el capital financiero estancado en los inventarios. Como
politica financiera se usa un costo de capital de 9% para calculos en inventarios. En el
anexo 13, se puede observar los calculos de lote de pedido; stock de seguridad y punto
de reposicion para los principales sku, considerados criticos o A, que permitieron llegar
a los inventarios a niveles éptimos y reducir los quiebres de stock a 1 como méximo al

mes.

Estos ajustes en los principales indicadores de inventarios permitieron reducir el
saldo promedio de inventario en 19.57% en un afio (grafico 4.4) y ganar oportunidades
de venta perdida por un valor promedio mensual de USD 26,351.00 en las lineas de

accesorios y supra. Un aumento en venta equivalente al 1.34% del valor total.
4.4.3 Costo de materiales

Si bien la estrategia del negocio es el valor agregado, como &rea de cadena de
abastecimiento el principal aporte a los resultados del negocio, son los financieros. El
costo de materiales esta determinado por las salidas de consumo de los inventarios, el
cual es un resultado del costo de adquisicion de cada sku por el nimero de unidades a
usar en el proceso. El area de gestion de cadena de abastecimiento participa directamente
en la determinacidon del costo de adquisicién. Con una gestion correcta de la demanda y
unos resultados o6ptimos en la gestion de almacenes, hay espacio para la mejora en la
negociacion con proveedores y aprovechar las ofertas y descuentos por mayores lotes en
lote 6ptimo de pedido. Ver anexo 13.

El ahorro en el afio 2019 de la reduccion de costo de materiales al margen de
contribucion variable es de USD 177.717 que representa un 4.60% de ahorro versus el

afio anterior.
4.4.4 Software de inventarios

El sistema SIGA con el cual se gestionaron los cambios arriba desarrollados, tenia una
clara orientacion a al area contable y financiera antes que a un apoyo de los objetivos del

area de cadena de abastecimiento. Se direccionaron las mejoras del sistema en un comité
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SIGA, comité donde la agenda principal son las mejoras que cada area necesita del
sistema. Si bien la gestion de planificacion de la demanda no se gestioné desde este
software, se pudieron realizar mejoras en los modulos de compras e inventarios para

apoyar la estrategia e indicadores del area.

Como consecuencia se mejord el registro desde la generacion de la orden de
compra por parte de los compradores hasta el registro del consumo del material e insumos
asignado a cada orden de trabajo a nivel operativo. Ajustando a lo que la politica y
procedimientos de compras e inventarios requerian. Se automatizé el reporte de compras,
permitiendo asi equilibrar el monto de compras por compras y el nimero de OC
administradas en el mes (SIGA, 2019).

Figura 4.6
Reporte compras SIGA
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Elaboracién: Propia, 2019.
Se automatizé el reporte de inventarios, principalmente el de consumo de
materiales, que previamente se realizaban manualmente, permitiendo tener alertas de

seméforos por la linea de negocio.

Se automatizaron los graficos de reporteria que el area contable y financiera

solicitaba, mejorando asi el indicador del dia 5 al dia 3 de cada mes.
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Figura 4.7

Reporte costo materiales SIGA

CECO VENTAS MATERIALES | MG.CONT %
CUEROS 3 83693 | 5 47136 |10 4%
ACCESORIOS 5 63430 5 24623 |@ 62%
LAMINAS 5 134833 | % 40 338 |[] 63%
SUPRA 3 4900215 27975 10 43%
BLINDAIE 5 2083005 102,170 |@ 1%
METAL MECANICA 5 237695 17114 |l 28%
REPRESENTACION BECK. | § 23271015 13,125 |[] 33%
GPS 3 571215 112,178 |@ 13%
Costo de materiales del periodo 5 396,208 |[] 50%

Elaboracién: Propia, 2019.

4.4.5 Indicadores de gestion

Tal cual se establece en la politica de gestion de inventarios y bajo el cuadro de control
de Akao, se llegd a los siguientes resultados de indicadores de gestion en los inventarios,
producto de mejora en los indicadores de planificacion de demanda y compras y por

consecuencia los indicadores de inventarios.

Se pas6 de un ahorro de opcién de compra por OC mas cara versus la elegida de
un 1% a un 3%, mejorando el indicador en un 200%. Se redujo en un 67% el promedio
mensual de quiebres de stock en SKU criticos. Se redujo en un 33% las horas de atencién
de requerimiento de compras de usuarios internos. Se mejord la eficiencia del stock del
sistema versus el real en un 17%, llegando a una confiabilidad del 99.7% al cierre del
2019. En apoyo de este ultimo indicador, se mejord en un 40% el dia de presentacion de
cuadros de inventarios, consumos, costo de materiales, compras, entre otros al area

financiera. Ver tabla 4.2.

32



Tabla 4.2

Indicadores gestion logistica 2019

Sub Objeti Resultado vs%
area Indicador VO 2019 18
Planifi | % eficiencia prondstico
cacién | de demanda 95% 93% 3%
Compr | % ahorro en OC por
as comprador 3% 3% | 200%
Compr | Promedio de dias 4
as atencion requerimientos | 3 dias dias 14%
Compr | # de quiebres de stock 1 1
as sku criticos quieb quieb | -67%
Invent | inventario valorizado / 15 1.4
arios | venta mensual veces veces | -33%
Invent | % eficiencia stock fisico 99.7
arios | vs stock sistema 99% % 17%
Invent | Dia mes presentacion de
arios | reportes a finanzas Dia3 A} M| M FATTATTATATATATAIA|A Dia3| -40%

Elaboracidn: Propia, 2019.
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CAPITULO V: BENEFICIOS ECONOMICOS DE LA
SOLUCION

51 Incremento en rentabilidad

Se resumen los ahorros en costos logrados en el presente trabajo, con un resumen de los
EEFF en la utilidad bruta y hasta la utilidad neta. Siendo superado el objetivo inicial
solicitado por gerencia de 1% o USD 171,843.00. Sin mayores expectativas en

incremento en ventas, tal cual se refleja en el siguiente grafico.

Figura 5.1

Ahorro costos 2019 vs escenario aumento ventas

EERR real Ahomo nefo ncremento
deld % . entas 10%

Ventas netas 50,317,556 100% 100% 55,349,311
CV - Materia prima 18,321,833 36% 39% 21,416,920
CV - Mano de obra 14,3 29% 29% 15,783,639
CV - Costo indirecto de fabricacion| 3,934,832 8% 8% 4,329,223
utilidad bruta 13,710,323 27% 25% 13,819,529
Gasto administrativo 2,591,354 5% 5% 2,850,143
Gasto operativo 2,063,020 4% 4% 2,269,03
Gasto comercial 1,534,685 3% 3% 856,956
Utilidad operativa 7,815,381 16% 13% 6,843 391
Gasto financiero 559,844 3% 3% 1,715,829
Utilidad antes de impuestos 6,285,825 12% 10% 5,127,543
Impuestos 754,763 2% 2% 830,240
Utilidad neta 5,531,062 1% 8% 4,297,323
Incremento del beneficio 3%

Elaboracién: Propia, 2020.

Se concluye que un esfuerzo en el aumento de eficiencias de la gestion de
inventarios permite aumentar la utilidad neta en un 36% entre un afio y el otro.
Contrastado con un escenario de aumento de ventas en 10% que solo produciria un 6%

de aumento de la utilidad neta.

52 VAN, TIRy Payback
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Tenemos los siguientes supuestos para la evaluacion: el tiempo es de cinco afios; la
inversion se pago con flujo de caja propio; costo de oportunidad de 9%, (Panta Martinez,
2018); costo hora/lhombre de administrativos es S/ 18,50; los ahorros en costo de
materiales reduciran progresivamente. En el escenario en el cual la venta futura es
desconocida y considerando que se mantiene estatica, en el escenario esperado que es
igual al obtenido, se obtiene un VAN de USD 207,287; un TIR de 304% y un payback
de 0.3 afios. Las inversiones en el incremento de la eficiencia de inventarios son viables

en cualquier escenario. Ver anexo 14.
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CONCLUSIONES

A continuacion, se presentan las conclusiones obtenidas del desarrollo e implementacion

de trabajo de suficiencia profesional presentado:

Protemax redirecciono su gestion logistica a una gestion de cadena de
abastecimiento moderna, estableciendo nuevos organigramas, perfiles,
politicas y procedimientos, gestion por indicadores, con orientacion en aporte
a la rentabilidad o utilidad neta de la empresa. Sobrepasando los resultados
esperados al cierre del 2019.

Los principales indicadores que preocupaban a la direccion del negocio en el
afio 2018 fueron alineados con la estrategia central del negocio y a nivel
tactico se mejoraron en mas de un 30% los niveles de inventario valorizado;
ahorros en costo por comprador; reduccion de quiebres de stock y
confiabilidad del stock del sistema vs el stock real.

La gestion de cadena de abastecimiento al cierre del 2019 logré reducir la
relaciébn de costo de materia prima vs ventas. Aportando tres puntos
porcentuales a la utilidad neta de Protemax, superando las expectativas de
gerencias y pagando en menos de un afio la inversion realizada en el area y

un retorno sobre esa inversion superior al 100%.
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RECOMENDACIONES

A continuacion, se presentan las recomendaciones a seguir por la direccion de la

organizacion para que los buenos resultados se mantengan a perpetuidad:

Protemax debe seguir con los cimientos colocados por la gestion de cadena
de abastecimiento y su lider durante el 2019. La gestion que a dado resultados
tangibles en un importante apoyo a la rentabilidad del negocio, permitira
mantener su posicién competitiva en el mediano plazo.

La gerencia general deberd transmitir a la jefatura de cadena de
abastecimiento la estrategia del negocio de manera continua, vision, mision
y objetivos anual, para que, a través de herramientas de gestion, la jefatura
pueda seguir con el traslado de la idea y fines a su equipo humano.

Seguir reforzando con mayor presupuesto y horas hombre al comité de ventas
y operaciones, armar escenarios de planificacion en demanda, el cual ha sido
ha sido el principal impulso para que los compradores puedan buscar ahorros
en una gestion de compras y negociacion a mediano plazo.

Mantener los perfiles establecidos en el &rea de inventarios, se logré formar
un equipo humano comprometido con los objetivos del area, liderados por la
Supervisora de almacenes. Apoyados en mejoras continuas al ERP o con la
implementacién de uno nuevo, seguiran apoyando la rentabilidad de

Protemax.
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Anexo 1 : Estado de resultados 2018

Enero Febrero Marzo Alsril Mayo Junic Julic Agosto  Setiembre Octubre MoviembreDiciembre| Total % 2017%

Ventas netas 1,226,728 1224401 1222561 1221212 1214487 1212281 1208591 1223321 1238971 1255571 1273152 1,280,358 | 14803635 [100% 100%
CV - Materia prima 493,047 442958 474441 493544 449945 484,971 450228 447,414 4BB242  497.84% 503,259 484,194 | 5,728,134 | 3B.45% 37
CV - Maneo de cbra 341,808 349,530 355379 350235 352,771 337,049 342,101 351,933 344078 357,250 347,580 371,934 | 4,221,444 | 28.52% 27
CV - Costo indirecto de fabricaci 94,431 96,243 76,024 73,888 93046 95,037 94,796 75,863 7,190 24210 99.837 100,519 | 1,157,687 782% 8%
Utilidad bruta 295641 315470 294716 281544 320226 313204 311486 326110 309443 303942 302476 321711 | 3496,148 25% 28%
Gasto administrative 43,790 46,118 42,331 59,837 63,237 &5,463 51,638 397,743 44,427 47,801 64,931 62,738 762,293 5.15% &%
Gasto operative 51,523 52,649 45,457 51,291 52,309 44,0867 50,781 52,603 47,081 52,734 54,744 48,654 404,873 4 10% 5%
Gasto comercial 38,029 35,508 39,122 38,636 37711 35,156 38,475 38,700 38,408 35412 40,741 38,411 451,508 3.05% 3%
Utilidad operaliva 142,300 1461395 144786 133777 1646948 164518 140392 176865 159528 144996 142058 171,909 | 1875473 | 1247% 14%
Gasto financiero 38,029 37,756 37,899 37,858 37,711 37,581 37,466 37,723 38,408 38,923 37,4468 39,691 458,913 3.10% 3%
Utilidad antes de impuestos 104,272 12343% 108887 95919 129237 128,937 122926 138942 121120 108073 102591 132218 | 1,414,540 10% 1%
Impuestos 18,401 18,386 18,338 18318 18247 18,184 18,129 18,350 18,585 18,834 19.0%7 19,205 222,055 1.50% 2%
Utilidad neta B5.871 105073 90,549 77,601 110,990 110,753 104797 120592 102535 B89.23¢9 83492 113,002 | 1,194,504 8% %
1,400,000
1,200,000
1,000,000

800,000

400,000 1 1. 12 1 ¢ 1. 81 1. 1 1 1 1. 71 1 71 1. 52 1,

400,000

e o7 4’%9 1"5‘““1 Tio, Tiogs: ka7 120 i B2z b iggn:

o E 4 e w : [ & k& (1 w
Enero Febrero Marzo Al Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Mowviembre Diciembre
m Ventas netas Utiidad bruta  mUtiidad neta

Elaboracion: Propia, 2018
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Anexo 2 : Estado de resultados proyectado 2019

Enero Febrero Marzo Albril Mayo Junio Julio Agosto  Setiembre Octubre MNoviembre Diciembre| Total %

Ventas netas 1263530 1,261,133 1259237 1257849 1252983 1248449 1244849 1260020 1276140 1293238 1311346 1318768 15247744 100%
CV - Materia prima 478,256 449,069 462,148 478739 436,447 452962 444,421 435932 473414 482933 483161 471,608 | 5,554,290 | 36.44%
CV -Mano de cbra 344,341 392,326 358222 353,037 3555993 3397460 344838 304748 344,828 340,108 370,521 374910 | 4255238 2791%
CV - Costoindirecto de fabricaciér 99,324 99,131 98,905 98,765 96,353 97,889 97,640 98,739 100,106 99,405 102,833 103,535 | 1,192,423 782%
Utilidad bruta 341,409 340607 339,963 327308 354590 358,034 355950 370,401 355592 350,792 349832  36B716 | 4243593 | 27.83%
Gasto administrative 85,704 48,101 64,221 51,635 65,155 57,427 63,487 81,741 46,359 49,835 56,879 44,620 785,163 5.15%
Gasto operative 53,068 54,229 47,851 52,830 53,878 47,449 52,284 54,181 48,493 54316 56,388 50,113 425,080 4.10%
Gasto comercial 39,149 36,573 40,296 37.735 38,842 36,211 39,835 37,801 39,560 37,504 41,963 39,563 445,053 3.05%
Utilidad operativa 183,667 201,704 187595 175108 206714 206947 200344 216878 201,179 189137 1844602 214420 | 2368297 | 1553%
Gasto financiero 38,409 38,336 38,278 38,238 38,088 37857 37,841 38,302 38,792 39312 39,862 40,088 463,502 3.04%
Utilidad antes de impuestos 145259 1463368 149316 136872 168426 168991 162,503 178574 162,387 149825 144740 174,332 | 1504796 | 1249%
Impuestos 18,953 18917 18,889 18,868 18,795 18,730 18,673 18,900 19,142 19,399 19,470 19,782 228,714 1.50%
Utilidad neta 126,306 144,451 130,428 118,004 149,831 150,261 143,830 159478 143,245 130427 125070 154,551 | 1,676,077 1%
1,400,000

1,200,000
1,000,000
800,000
00,000 1.2
400,000
200,000 1.40 o83
12.16 135028

Enerc Febrer

Elaboracién: Propia, 2018

Marzo

Al

Mayo

mVentas netas

Junic

Utilidad bruta

Julio

Setiembre

Octubre

Noviembre

23 1.248,64% 1.244,84% 1,280,020 1,261 40 1,283,238 1,318.748
&) 7 [1X] .5 792 9,832 3
1 1 1 1 1 1 1 (] 1 1 1'0 1 1

Agosto
mUtiidad neta

Diciembre

41



% T gy

NG, —_—

0% — S B W

Anexo 3 : Margen de contribucion por CECO 2018

51% | | §1% §1% §1%

Costo de Mcteriales

Elaboracién: Propia, 2018

MARGEN DE CONTRIBUCION POR CECO PROTEMAX S.R.L. 2018 - GRAFICO §/
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Anexo 4 : Organigrama logistica 2018

ORGANIGRAMA LOGISTICA - PROTEMAX

Jefe de logistica
Enrigue Whuking

| Despachador

| Pedrc Vicente

~ ~
. Responsable
Supervisor de almacenes Compru_dnr QOMEX Conjprudor local mantenimiento
Rubzan il Yannick Bizou Miguel Tomres Pater Vaca
FARN N .
Responzable sub-almacenes
Martin Felices
. ~ T ™y B
Asistente almacén Asistente almacén Asistente almacén Asistente
Central VES VES almacén Surquille
William Arics Jorge Aras Ander Sanfillan David Huaylinos
L. A A L -
: 5,
Auxiliar almacén Auxiliar

central

\ Alon Dicz
e v

mantenimiento
Wilmer Llatas

Elaboracién: Propia, 2018

/

/
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Anexo 5 : Diagrama de Ishiwaka

Mano de obra

Perfil de
operarics
inadecuado

No identificacién
de SKU criticos

Cédificacién de 5
SKU inadecuada

Sobrecarga laboral

Alto nivel de
inventario valorizado
vs mensual

Software orientado
a finanzas y no e

logistica

No hay pronostico
de demanda

No hay
.Layoui de almacenes orocedimiento  ——=
inadecuado establecidos Mano de obra

Perfil de operarios

No identificacién inadecuado

lotes de pedido ——=

Perfil de administrativos
No identificacién de = inadecuado —_—
puntos de pedido

Alto nOmero de
quiebres de SKU
criticos

Mano de obra

ERP no registra
alertas de inventario

Perfil de operarios
inadecuado

No identificacién
de SKU criticos

No hay politica de
compras definida

Alto nivel de material
defectuoso

Perfil de administrativos
inadecuado

No hay pronostico de
demanda

ERP con registro No hay politica de S TR VSIS
inventaric definida

ERP desactualizado

manual alto

No hay auditorias

Loyout de almacenes
programadas

inadecuado

Magquinaria

Elaboracion: Propia, 2019
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Anexo 6 : Inventario fisico 2018

RESULTADOS IMVEMNTARIO FISICO GEMERAL AL 21/08/2018

Total Valor SIGA, Total valor Real Almocen

3 364,380 | 220,635 |ALMACER ACCESORIOS

3 204,604 | 267,822 |ALMACEN CUERC

i3 275,935 | % 250,622 |ALMACER GP3

3 190,090 | 172, 4%& |ALMACER LAMIMAS

i3 958,719 | % g7.4%a [ALMACER BLINDAIE

3 92,835 | % 89.841 [ALMACEN METALMECAMIC A
i3 Bl.207 | % 51,1480 |ALMACER SUFPRA

i 34,233 | % 34,223 [5UB ALMACEMN EURCOMOTOR
3 26,309 | % 23,917 |5UB ALMACERN AREGLUIRPA

i 20,647 | § 18,763 |SUB ALMACEMN IMNCHAPE

% 15,676 | % 15,671 |SUB ALMACER LIMALTCS

i 1,608 | % 15,292 [SUB ALMACEMN MAGQUIMARIAS
% 957 | % 2.1&1 |5UE ALMACEM DIVECEMTER
i 2971 | % 2,948 [SUB ALMACER MITSUI

Diferencia sisterna wvs inicial US

Diferencia sisterma vs inicial %

Elaboracién: Propia, 2019

1,380,357
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Anexo 7 : Organigrama implementado

s ~ -
/ Jefe de cadena de ./'r 11 ).

abastecimiento S
Maico Terones
N A
7~ N . % - I
Supervisor de almacenes Comprador COMEX Comprador local Compras indirectas
Miriam Condor Yannick Bizou Miguel Tomes Fiorella Leon
S A b v b
£ %
Despachador | | Responsable sub-almacenes
Pedro Vicents | | Rocio Calero
h, A
;- i N " . B
Asistente almacén Asistente almacén Asistente

almacén central
David Huaylinos

central
Williarm Arias

VES 1
Jorge Anas

VES 2
Ander Santillan

Asistente almacén ‘

- -

E-Iaboracién: Propia, 2019




Anexo 8 : Politica de planificacion de la demanda

. Codigo: PO-2.0PLOM
POLITICA DE
PLANIFICACION DE LA [ Version a
DEMANDA Vigencia 04.2018 03

N° de pagina 1det

. Codigo: PO-02:0P1LOY
POLITICA DE
PLANIFICACION DE LA | Verelon o
DEMANDA Vigencta: 04.2019 - 0
N° de pagina: Yde

5 Codigo: PO-02.0PLON
POLITICA DE
PLANIFICACION DE LA | Verelon
DEMANDA Vigencia:
N° de pagina: 1det

1. OBJETIVO

Definir las pautas y directrices para la gestion de planificacion de la demanda, el cual
sera raspaldado por el Plan de ventas y operaciones (S&OP). Asi mismo servira como
guia del comportamiento y acatamizntos que 2l personal a cargo de esta gestion debs

guardar en sus decisionss del dia 3 dia.

2. ALCANCE

Desde =l presupuesto de vantas elaborado por el drea comercial hasta |a elaboracion
del plan de abastecimiento por parte del drea de cadena de abastecimiento. Involucra 3
los colaboradores de las dreas de cadena de abastecimiento y comercial. Incluye las
unidades de negocio de |3minas, accesorios, blindades, equipamiento minzro, GPS y
protectores de tolva.

3. POLITICA
31.  Rolesy responsabilidades
3.1.1 Gerente Comercial. Lidera &l plan y presupuesto de ventas de todas las
lineas de negacio y lo comunica en las reuniones de S&OP. Alerta de manera
periddica o excapcional sobre los cambios imprevistos en |a demanda y
proyectos de clientes en cartera.

3.1.2 Gerente de O X Lidera las reuni de S&OP, aseg su
cumplimiento. Transmite el plan de la demanda acordado en las reuniones 3
la jefatura de cadena de ab para su i iol

3.1.3 Jefe de cadena de abastecimiento. Dusho de! proceso de compras &
inventarios. Asiste al gerente de operaciones en [as reuniones de S&OP.
Asegura el cumplimiento del plan de la demanda con su equipo de
compradores y almacenes.

3.14 Gerente General. Revisa y garantiza el cumplimiento de las politicas y
procedimientos del negocio. Revisa los indicadores resultantes el presents
Proceso y promueve su mejora continua.

3.2, Elproceso de planificacion de demanda
Todo el proceso de planificacion de la demanda PROTEMAX sera gestionado dentro de
15 reuniones de S&OP, liderado por la gerencia de operaciones. Se buscara siempre la
mayor precision del prondstico de demanda tedrico ido con el real.

3.3.  Reunion Sales & Operation Planning
Las reuniones S&O0P se llevardn a cabo de manera mensual en modo presencial o

virtual con los representantes de las dreas ial y i incluy de
manera obligatoria a la jefatura cadena de abastecimiento. £I input principal serd el
presupuesto de ventas mensual y el output el plan de I demanda mensual y acumulado
anual.

34.  Clasificacion de codigos y nivel de servicio

Se evaluaran los codigos de inventario segin I distribucion de Pareto ABC de acuerdo
en cuanto al aporte de ventas. El drea cadena de abastecimiento ofrece un nivel de
servicio de 80.5 % para los productos dentro del cuadrante Ay B.

En un segundo nivel de distribucion del Pareto ABC s= evaluara la importancia de los
codigos s2gun su margen de contribucion a la rentabiidad PROTEMAX. El area cadena
de abastecimiento ofrece un nivel de servicio de ©0.5% para productos dentro del
cuadrantz Ay B.

335.  Lead time de abastecimiento
El drea cadena de abastecimiento comunicard en cada reunion los potenciales quisbres
de d El

de stock ante cambios i istos de tiempos de

tiempo promedio para compras locales s de 3 dias y para importaciones 80 dias.

36.  Inventario.
PROTEMAX desde la gerancia busca niveles dz inventario dptimos para poder atender
3 sus chientes al mayor nivel de servicio posible del mercado sin afectar el fluj de caja
del negocio.
En I3 rzunion S&OP s revisara el inventario sin rotacion por un periodo mayor de seis
meses, decidiendo la estrategia comercial a seguir para su promocion y vents

respectiva.

37.  Revision de puntos criticos
El drea comercial presentara las ventas perdidas ante quiebres en inventario. Por la
estrategia de diferenciacion del negocio en el mercado, se busca que esta perdida sea
I3 minima posible.

38.  Aprobacion del plan

Con el fin de evitar conflictos que afecten I3 rentabilidad de PROTEMAX, el plan de
demanda desarrollado durante |a reunion S&OP debe ser visado por la gersncia
ial, la gerencia de op

y la gerencia general.

Elaboracion: Propia, 2019

Elaborado por- Revisado por- Aprobado por:
J:':B’:O Teém:ez Marco Torres Rauil Panta
el de cadena da Gerente de operaciones Gerente general
abastecimiento 02.04.2010 02.04.2019
01.042010 - )

Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Maico Terrones Marco T g
Jefe de cadena de A Laee Raf Panta
abastecimiento Gerente de operaciones Gerente general
i 02.04.2010 02.04.2019
01.04.2018

Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
J!';a;;e I;::nne; Marco Tomes Rall Panta

;Easi-"ctmrﬂrzn o Gerente de operaciones Gerente general
01.04.2018 02.04.2010 02.04.2019
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Anexo 9 : Politica de compras

Codigo: PO-01-0PLOD1
POLITICA DE COMPRAS [Varsion o1
DE BIENES Y SERVICIOS [yoro ETTITTI
N de pagina: 1ded

1. OBJETIVO

Definir las pautas y directrices para la gestion de compras, asi como el comportamiento
y acatamientos que el personal a cargo de esta gestion debe guardar en sus decisiones
deldia adia.

2. ALCANCE
Desde &l contacto inicial con el p hasta Ia ion del Ami de

bien o servicio local 0 importado, involucra a todos los colaboradores de |a organizacion.
Incluye Ias unidades de negocio de laminas, ipam
minero, GFS y protectores de tolva.

3. POLITICA
31 Roles y responsabilidades
311 G de indi Realiza las cotizacs con pi ante
el requerimiento de compras de las drsas usuanias. Emite a5 drdenes de
compra o de servicios, I el im wo hasta su
culminacién.

3.1.2 Comprador directo Comex. Realiza las cotizaciones con provesdores
ante la lzgada de SKU al punto de reposicion o el requerimiento de compras
de las areas usuarias. Emite I35 drdenes de compra o de servicios,

i el imi ivo hasta su i0

3.1.3 Comprador diracto local. Realiza las cotizaciones con proveedores ante
la Begada de SKU al punto de reposicion o el requerimiento de compras de
Ias areas usuarias. Emite las drdenes de compra o de servicios, realizando
el hasta su

3.1.4 Jefe de logistica. Duefio del proceso de compras & inventarios. Gestiona
y propone los lotes optimos de pedido para cada SKU asi como la aprobacion

Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Maico Terrones Marco Tomes Raul Panta
Jefe de logistica Gerente de operaciones Gerente general

Elaboracién: Propia, 2019

Codigo: PO-01-0PILOD1

POLITICA DE COMPRAS [Version o1

DE BIENES Y SERVICIOS

Vigencis: 04.2018 - 03.2020
N° de pagina: 1ded
de la orden de compra. Supervisa el i de fos delas

politicas y procedimientos.

3.1.5 Gerente de Operaciones. Supervisa y asesora |3 mejora del proceso.
Aprueba las drdenes de compra y servicio de montos mayores a Si
10,000.00. Aprusba las excepciones a I3 politica presente.

3.1.8 Gerente General. Revisa y garantiza &l cumplimiento de las politicas y
procedimientos del negocio. Revisa los indicadores resultantes el presents
Proceso y promusve su mejora continua.

32 El proceso de compras
Todos los procesos de compra de bienss y servicios de PROTEMAX serdn gestionados
por 2l departamento de compras dentro del rea logistica segin el procadimiento de
compras establecido. Se buscara siempre la mejor opcion en cuanto a precio, tiempo de
entrega y calidad.

33 Legalidad y imi de
Los proveedores de PROTEMAX deberan adherirse y cumplir estrictamente [as leyes y
reglamentaciones del lugar donde realicen sus operaciones.

34 Derechos Humanos
PROTEMAX trabajard unicamentz con provesdores que se adhieran y cumplan
esfrictamente |as leyes y principios vigentes en materia de derechos humanos.

35. Medio Ambiente
Operar de manera que se protsja y conserve el medio ambiente. Cumplir las leyes,

normas y reglamentaciones en matenia de medio ambiente.

36. Seguridad y Salud

Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Maico Terrones Marco Torres Raul Pants
Jefe de logistica Gerente de operaciones Gerente general

Coaigo: PO-01.0PLOM
POLITICA DE COMPRAS [Version [
DE BIENES Y SERVICIOS [Gecro T
N° de pagina: 1ded

PROTEMAX trabajara Unicamente con proveedores que cumplan con la ley N° 28733

en velar por la idad y salud de sus de manera temporal

o permanente para cumplir con la entrega de los bienes o servicios que se requiera.

3F: ion de caracter
Los proveedores deben proteger la i io ial de PROTEMAX
con la ley N* 207332, Aquellos provesdores 3 quienes se les haya otorgado acceso 3
informacién confidencial de PROTEMAX como parte de su relacion comercial, deben
guardar el secreto de esta.

38.  Conflictos de interés
Con el fin de evitar conflictos de interés reales o potenciales para PROTEMAX, no est
permitido que los colaboradores de PROTEMAX o familiares en primer y segundo grado,
puedan ser proveedores de PROTEMAX o ser socios de una empresa proveedora.

39. Regalos, i pruebas, i y viajes
PROTEMAX prohibe a los colaboradores PROTEMAX aceptar obsequios o atenciones
ofrecidos por sus provesdores, que puedan representar un conflicto de interés para las

partes ylo representen un valor superior a los 200.00 {doscientos y 00/100) soles. Los
mismos serdn destinados Unicamente y con atencidn para PROTEMAX, siendo esta
{ltima |a que decidira el uso y destino de estos.

3.10. Compras por caja chica
Las compras reali por los di de las cajas
chicas de PROTEMAX, no deberan superar el monto de los 200.00 (doscientos y
00/100) soles. Adicionalmente deberan cumplir con todos los parametros que =l

presente documento exige.
Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Maico Temones Marco Torres Radl Panta
Jefe de logistica Gerente de operaciones Gerente general
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Anexo 10 : Procedimiento de compras

PROCEDIMIENTO Cadigo: PRO5-OPLO-02
COMPRA DE PRODUCTOS Y | Versién: o1
SERWICDS Vigencia: 04.2019 - 03.2020
N° de pagina: 1de 7

Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Maico Terrones Marco Torres Raul Panta
Jefe de logistica Gerente de operaciones Gerente general
01.04.2019 02.04.2019 02.04.2019
1. OBJETIVO
las tividad que 1 el proceso de compra de productos y
servicios para Protemax. asegurando que cumplan los criterics establecidos por el

area.
2. ALCANCE
Es aplicable a todas las areas de la organizacién desde la necesidad de compra de

un producto o servicio hasta la ejecucion del servicio y/o la adquisicion del producto
de ser el caso.

3. NORMATIVA DE REFERENCIA Y/O DOCUMENTOS DE CONSULTA
3.1 Norma ISO 9001:2015

3.2 Norma ISO 9000:2015
3.3 Politica de Compra de Productos y Servicios PO-01-OP/LO-01

4. DEFINICIONES Y ABREVIATURAS

4.1 Definiciones

4.1.1. Producto ylo Servicio basico: Ha sido con iorid. v
cuenta con mas de tres proveedores en el mercado peruano.
4.1.2. Producto y/o Servicio plejo: Adqg i poco fri Yy no
1 mas pr d en el do peruano.
4.1.3. Coti ion: D formal por parte del proveeder donde se
establece el valer de productes o servicios.
4.1.4. Proveedor: Persona juridica o natural que p o abast prod

y/o servicios.
4.1.5. Producto: Es la salida de una organizacion que brinda a un cliente o

consumidor final.
4.1.6. Punto de reposicion: Nivel de inventario que activa Ia accion de repones
el i . el cual idera stock de seguridad mas el lead time de
bastecimiento del pi d

4.1.7. Salida: Resunado de un proceso

PROCEDIMIENTO Cédigo: PR-05-OP/LO-02
COMPRA DE PRODUCTOS Y | Version: o1
SERVICIOS Vigencia: 04.2019 - 03.2020
N° de pagina: 2de7

4.1.8. Servicio: Es la salida de una organizacion con al menos una actividad,
necesariamente llevada a cabo entre Ia organizacion y el cliente.

4.1.9. SIGA: Sistema Interno de Gestion Administrativa ¢ ERP intemo de
Brotemax

4.2 Abreviaturas
4.2.1 O/C: Orden de Compra
4.2.2 OI/S: Orden de Servicio
4.2.3 SKU: Cédigo de identificacion de materiales
4.2.4 RA: Reposicion automatica

5. RESPONSABLES

5.1 El Jefe de Logisti es el resp ble de velar por el cumplimiento de lo
establecido; asi como it los d y registros actualizados.

5.2 Los compradores son r bl de i con el proveedor las
condiciones comerciales y Iogls(u:as seglin caracteristicas del preducto o

servicio.
6. DESARROLLO DEL PROCEDIMIENTO
6.1 Compras por Reposicion
EI proceso de compras por reposicion inicia con la recepcion de Ia alerta del
SIGA, dos formas de procesar la compra segln criterios

determinadas ( i , ti
Tipos de compra por reposicion:

de atencion y stock de seguridad).

6.11 R icion Automati R icion de prod i que
genera una OIC de manera automabca al Ilegar al punto de
rep lecida. Se idera cuando un articulo presenta un

por tres ivos.

6.1.2 Reposiciéon por C Ita: R icion de product: que
genera una consulta por parle del comprador al area de cliente

t para la col ion de la O/C.

6.2 Compras a Pedido

Este proceso inicia con el imi del cli int a través del FO-
10-OP/LO-01 FORMATO DE REQUERIMIENTO DE COMPRA DE
PRODUCTOS Y SERVICIOS, justifi o indicando el

elr
motive de la compra; asi como también, detallar las especificaciones del
producto o servicio.
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(continuacion)

PROCEDIMIENTO Codigo: PR-05-OPALO-02
COMPRA DE PRODUCTOS Y Version: 01
SERVICIOS Vigencia: 04.2019 - 03.2020
N° de pagina:- 4de7

PROCEDIMIENTO Codigo: PR-05-OP/LO-02
COMPRA DE PRODUCTOS Y Version: 01
SERVICIOS Vigencia: 04.2019 - 03.2020
N° de pagina:- 3de7
6.3 Solicitud y I ion de la Cotizacio
Una vez d ido el requeri a la cotizacion con los proveedores

del mercado cumpliendo con la P0-01-0PILO-01 POLITICA DE COMPRAS DE
PRODUCTOS Y SERVICIOS de Brolemax. de ser un proveedor nuevo, debera
registrarse  en el FO-11-OP/LO-02 FORMATO CREACION DE
PROVEEDORES.

Todos los requerimientos de compra deben tener tres (03) cotizaciones.

Para compras de urgencia sélo bastara de una (01) cotizacién y debe contar con
el visto bueno del Gerente de Operaciones.

Las cofizaciones se evalian segun los siguientes criterios, los cuales se
encuenfran en el FO-12-OP/LO-03 FORMATO DE EVALUACION DE
COTIZACIONES.

- Precio 40%
- Tiempo de entrega 30%
- Garantia 20%
- Condicion de pago 10%

- Otra que el usuario solicite.
El peso de cada factor para la evaluacion podria variar previa coordinacion entre
el comprador y el cliente interno.

(Ver Anexo 9.3)

6.4 Aprobacion de Compra

Este proceso inicia con el resultado de la evaluacion de la cotizacion y la
conformidad del req niento del intermo. Si el requerimiento se trata de
un producte se genera un O/C y de tratarse de un servicio se genera una O/S;
en caso de ser un producto nuevo se ici la creacion del SKU al area de
Contabilidad a través del FO-13-OP/LO-04 FORMATO DE CREACION DE SKU.

6.4.1 Para compras por reposicion

La O/C u O/S del proveedor seleccionado se genera a mas tardar a un
(01) dia.

Para compras de urgencia, la O/C u O/S se genera en un maximo de
cuatro (04) horas con el visto bueno del Gerente de Operaciones.

6.4.2 Para compras a pedido
La O/C u O/S se genera segun lo siguiente:
Para productos o servicios basicos, un maximo de tres (03) dias atiles
desde el envio del requerimiento en el SIGA al proveedor seleccionado

segin el FO-12-OP/LO-03 FORMATO DE EVALUACION DE
COTIZACIONES.

Elaboracién: Propia, 2020

Para productos o servicios complejos, un maximo de siete (07) dias
utiles desde el envio del requerimiento en el SIGA al proveedor
seleccionado seguin el FO-12-OP/LO-03 FORMATO DE EVALUACION
DE COTIZACIONES.

Para compras de urgencia, la O/C u O/S se genera de uno (01) dia a tres
(03) dias con el visto bueno del Gerente de Operaciones.

La O/C u O/S se genera a !raves del SIGA y se envia al proveedor seleccionado
para generar €l c de Se manti en copia a las
personas |nvolucradas para la correcta recepcio del pr ylola at ion del
servicio.

Las aprobaciones o desistimiento de las compras en el SIGA se realizaran bajo
siguientes puntos:

Producto/Servicio en S/
De S/ 100.00 2 10.000.00
De S/ 10.001.00 a 20.000.00
De S/ 20.001.00 a mas

Aprobador

Jefe de logistica
Gerente de operaciones
Gerente general

(Ver Anexo 9.2)

7. REGISTROS

CODIGO TiTULO

FO-10-OP/LO-01 | Fc to de R to de Compra de productos y servicios
FO-11-0OP/LO-02 | Fc to de Cr: de Pr d

FO-12-OP/LO-03 | Formato de Evaluacion de Cofi

FO-13-OP/LO-04

Formato de creacion de SKU

Orden de Compra

Orden de Servicio

8. CAMBIOS EN LA PRESENTE VERSION

N°

Resumen o descripcion de los cambios

01

Procedimiento inicial

50



Anexo 11 : Politica de inventarios

Codigo: PO-03-0PALO-01
POLITICA DE INVENTARIOS | Loraion L
Vigencia: 04 2019 - 03.2020
1de3
pagina; -

1. OBJETWO
Definir las ydi >
minimo de quiebres de stock en los codigos criticos. Asi mismo servird como guia del comportamiento y
acatamientos que =l personal a carge de ests gestion debe g en sus d del dia a dia.

para Ia gestidn de inventarios, asegurando el nivel de servicio dptimo con el nivel

2. ALCANCE
Desde Ia recepcion de los bienes por parte de los p

involucra a3 los colab de la organizacion ye Ias L
bindados. equipamésnto minero, GPS y protectores de tolva.

o hasta el despacho de bienes para la produccion,

des de r de I3 ac

3. POLITICA
3.1. Roles y responsabilidades

3.1.1 Comprador directo local. Genera Ias drdenes de compra cuando los niveles de sk llegaron 3 su punto
de reposicion. Coordina con &l supervisor de alm: las fi de B d3 d= los bi

3.1.2 Comprador directo Comex. Genera las érdenss de compra cuando los niveles de gk llegaron a su punto
de reposicion. Coordina con = supervisor de almacenes las fechas de l=gada d= los bienss.

3.1.3 Supervisor de almacenes. Coordina la pcion de las r derias y su regi en el modulo del
sistema para un stock sctualizsdo. Alerts =3 los compradores los ski que han Bzgado 3 su punto de
reposicion. Genera los reportes de inwentarios requeridos por los interesados del negocio.

3.1.4 Jefe de logistica. Dusfio del pi d= compras e ir ios. Gest ¥ prop: los lotes optimos de
pedido para cada SKU. asi como el establecimiznto de los puntos de reposicion y stock de seguridad
por SKU. Supervisa el cumplimisnto del supervisor de de las politi ypr I

3.156G de Cp Supervisa y propone I35 mejoras del proceso. Aprusba las excepcionss al
procedimiento o Ia politica.

3.2 Confiabilidad de stocks
Velando por mantener los niveles minimos de distorsidn entre &l stock que indica el sistema y = stock real. El
supervisor de almacenes llevara a cabo un contso de inventario fisico semanal. Se llevara 2 cabo un inventario
fisico mensual con la paricipacion de toda el drea logistics y el drea de contabilidad. Se llevara 3 cabo un

inventario fisico anual con Ias participaciones de todas Ias areas de la empresa.
Elaborado por: Revisado por-

Aprobado por:

Maico Terrones Marco Tomres Radt Panta
Jefe de logistica Gerente de operaciones Gerente general
01.04.2018 02.04 2019 02.04.2019

Elaboracién: Propia, 2020

Codigo: PO-03-0PLO-01
POLITICA DE INVENTARIOS | /2ralon o

Vigencia: 04 2019 ~ 03.2020

pagina: Loas

3.3. El despacho de bienes
L= gestion para =! despacho de bienes al 3rea de produccion s= llevara a cabo por f supervisor de almacenes,
siendo necasarnio que el usuario cusnte con el ndmero de Orden de Trabajo registrada en el sistema.

34 El traslado de materiales entre almacenes
El traslado de iales entre 3k y sub-al por el supervisor de almacenes. se
realiza una sola vez por dia con un espacio de veinticuatre horas de anticipacidn.

>ENes es g

35. Seguridad y distri ion de espacios fisi
La seguridad en los almacenes y racks de distribucion =s prioridad para la gerencia de Protemax. Se cumple con
iz normativa de INDECI de espacios fisicos seguros a nivel de arguiteciura e ingenierss respectivas.

36. Niveles de Inventario.
Los niveles de inventario de los SKU clave dsben apoyar |a estrategia del negocio de valor agregado para los
clientes sin afectar =1 flujo de caja optimo para =l negeocio. El supervisor de almacenss reporta a los interesados
los niveles de stock de todos los SKUL

37. Bienes sin rotacién
Un SKU se considerara “sin rotacion “cuando no presents algunoor 1tos menores al diez por
ciento d= su valor inventario total en un penicdo de tres meses. El area comercial s la responsable de velar por
i3 labor comercial que faci#ite su comercializacion.

38 Tamano de lote.
£l lote de padido s= calculard madiante I3 fémmula de lote de= pedido opti 3 do p de reposicion
para la colocacion de nuevas drdenes de compra. Se procuran lotes para un consumo promedio de treinta dias
en las compras locales y de nowenta dias para las importaciones.

29, Indicad ded P
Los principales indicadores g tener en cuenta para la gestion de inventarios seran: % Inventario fisico / Inventaric
Ventas totales [ Ir wvalorizado total y total en USD de ventas perdidas por quiebres de stock.

Elaborado por- Revisado por: Aprobado por:

Radl Panta
Gerente general
02.04.2019

Maico Terrones Marco Tomres
Jefe de logistica Gerente de operaciones
M .04 2019 02.04 2018

51



Anexo 12 : Calculo EOQ, ROPy SS

01003[-EQUROL0001 |lg750m vw amarok 2010+ rolinlock niu |accesorios |A 35 $329 $1,700 9% 2.50 220 123 35
01003[-PISWEA0143 |wt446911 1f toyota prado 2015+ niu |accesorios |A 55 $147 $1,700 9% 2.50 412 193 55
01003I-SEGALA0033 |alarma prestige basica con llavero apsi22e | niu |accesorios|A 320 $24 $700 9% 0.20 1,578 384 320
010031-SEGESP0046 |seguro de espejo fibra kt |accesorios |A 2950 $3 $700 9% 0.20 13,548 3,540 2950
01028I-ACCALA0001 |alarma integrada kropp k-3000 niu |accesorios |A 700 $56 $2,500 9% 2.50 2,887 2,450 700
010281-ACCAYV0006|autoradio original t8 rothmann niu |accesorios |A 80 $101 $1,700 9% 2.50 599 280 80
01028I-ACCAYV0012|tablet android 12.5"" rothmann niu |accesorios |A 150 $266 $2,500 9% 2.50 613 525 150
02007I-ACEPLA0004 |plancha acero inox c-304 x1220x2440mm niu |blindaje |A 50 $695 $700 9% 0.20 116 60 50
02007I-TELARA0001 |aramida impact shield flex 2m2 kambia niu |blindaje |A 10 $2,243 $2,500 9% 2.50 55 35 10
01005I1MPLIS0004  |cuero vacuno negro mate liso fonseca ftk |cueros  |A 1800 $22 $2,500 9% 2.50 7,385 6,300 1800
01005I1MPPER0008 |cuero vacuno negro mate perforado fonseca| ftk |cueros  |A 700 $23 $2,500 9% 2.50 4,504 2,450 700
01005I-IMPVINQ0O1  |vinil negro floter 1400mm proquinal mtr |{cueros  [A 500 $12 $1,700 9% 2.50 4,346 1,750 500
01010I-CUOESP0002 |espuma laminada gruesa 10mm mtr [cueros  |A 1930 $2 $700 9% 0.20 13,421 2,316 1930
010011-IMPTRAQ003 |lamina 12 mil clear skc mtk {laminas  |A 2650 $12 $2,500 9% 2.50 12,134 9,275 2650
01001-IMPTRA0004 {lamina 04 mil clear skc mtk|laminas |A 2235 $4 $1,700 9% 2.50 15,915 7,823 2235
010011-PRETRA0006 (lamina clearshieldpro 60*50 solar gard mtk|laminas |A 100 $88 $1,700 9% 2.50 718 350 100
03009-OTRCAB0002 |fm-pro4 gps con sus cables niu |gps A 1500 $39 $2,500 9% 2.50 5,064 5,250 1500
01003I-EQUTHU0007 |caja de herramienta aeroklas - | niu [minero  |A 110 $79 $700 9% 0.20 510 132 110
01003I-LUCNEBO0008 |faro amarrillo hella rally 1000 halogeno niu [minero  |A 190 $89 $700 9% 0.20 631 228 190
01004I-REVSET0001 |poliuretano hp compuesto a-b negro supra | niu |supra A 9000 $3 $2,500 9% 2.50 44,721 31,500 9000

Elaboracién: Propia, 2020
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Tipo de negociacion

Anexo 13 : Ahorro costo de materiales por lote de pedido

Descripcion SKU

Und

Unidad de
I Clas

negocio

Consumo

€
mensua

Costo

unitario
negociado

Costo

unitario
previo

Comprador

Ahorro anual
margen bruto

Elaboracién: Propia, 2020

OC trimestral mismo proveedor [alarma integrada kropp k-3000 niu [accesorios| A 700 |$ 56.0| Miguel Torres

OC trimestral mismo proveedor  |plancha acero inox c-304 x1220x2440mm niu| blindaje | A 50 [$  694.9| Miguel Torres

0C semestral mismo proveedor  |cuero vacuno negro mate liso fonseca ftk | cueros | A 1800 |4 22.0| Yannick Bizou

0C semestral nuevo proveedor  (lamina 12 mil clear skc mtk| laminas | A 2650 |$ 12.0] Yannick Bizou

0C semestral nuevo proveedor  {lamina 04 mil clear skc mtk| laminas | A 2235 [$ 4.0 Yannick Bizou

Contrato anual mismo proveedor |fm-pro4 gps con sus cables niu aps A 1500 |$ 39.0 | Yannick Bizou

0C semestral nuevo proveedor  [poliuretano hp compuesto a-b negro supra | niu| supra A 9000 ($ 3.0 Yannick Bizou
Total ahorros 2019 $ 177,717
Total costo materiales EEFF 2019 $ 3,860,674
Total costo materiales EEFF 2018 $ 4,038,391
Ahorro en % del Costo de materiales 4.60%
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Anexo 14 : VAN, TIR y Payback

Analisis de retorno inversion escenario pesimista

Afo

Incremento en ventas por oportunidades no perdidas $ 15,780 $ 11,046 ($ 7,732 $ 5,413 $ 3,789
Reduccion de costo de materiales en lotes de pedido $ 105,000($ 63,000($ 37,800| % 22,680] % 13,608
Reduccion de costos de mano de obra $ 5,352($ 5,352 ($ 5,352($ 5,352 $ 5,352
Incremento HH en cémite y procesos de control $ -21,600|% -21,600(% -21,600($ -21,600]$ -21,600
Inversion

Flujo Neto 104,532 57,798 '$

141%
78,890
0.53 aiios

Incremento en ventas por oportunidades no perdidas $ 26,300 | % 18,410($ $ $

Reduccion de costo de materiales en lotes de pedido $ 175,000($ 105,000( % 63,000($ 37,800 % 22,680
Reduccion de costos de mano de obra $ 8,920 $ 8,920 | % 8,920 $ 8,920( $ 8,920
Incremento HH en comite y procesos de control $ -18,000|% -18,000| % -18,000($ -18,000]$ -18,000
Inversion

Flujo Neto -55,700 192,220 114,330 $ 66,807 37,741

TIR 304%
\".\\'| 207,287
Payback 0.29 aiios

Analisis de retorno inversion escenario optimista
Aifo

Incremento en ventas por oportunidades no perdidas 31,560 | % 22,09213% $ $

Reduccion de costo de materiales en lotes de pedido 210,000 % 126,000( $ 75,600 $ 45,360 $ 27,216
Reduccion de costos de mano de obra 10,704 $ 10,704 [ $ 10,704 $ 10,704 $ 10,704
Incremento HH en cémite y procesos de control -14,400(|$ -14,400($ -14,400| $ -14,400($ -14,400
Inversion

Flujo Neto 237,864 144,396 | $

388%
275,972

0.23 aiios

Elaboracién: Propia, 2020



