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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion se realizd la aplicacion del Sales and Operations
Planning para optimizar el proceso de compras internacionales con la finalidad de cumplir
con los requisitos de los clientes, evitando asi ruptura de stock y reduccién de costos de

una empresa dermo-cosmetica con la optimizacion del uso de flete maritimo.

Se utilizo asi las técnicas mas adecuadas vinculadas al Sales and Operation planning, tales
como: el método Holt-Winter, para el calculo del prondstico de la demanda y el diagrama
de Pareto, para determinar nuestros productos criticos. Permitio asi, una planificacion que
englobe al plan de ventas y compras, tener un nivel aceptable de abastecimiento evitando
ruptura de stock, una proyeccion de la demanda mas real para poder asi cumplir con los

objetivos de la empresa y tener éxito en el mercado actual.

Los datos obtenidos y estudiados en el afio 2018 y 2019 fueron propiamente dados por la
Gerencia de Administracion y Finanzas de la Empresa de NAOS PERU S.A.C. Los cuales
fueron analizados y procesados mediante el sistema Minitab 19. El cual ayudd a la

validacion de las hipotesis relacionadas al prondstico de inventario y ruptura de stock.

Palabras Clave: Prondstico de la demanda, Sales and operation Planning, S&OP,
compras internacionales, ruptura de stock.



ABSTRACT

The present research work is the application of Sales and Operations Planning to optimize
the process of international purchases in order to meet the requirements of customers,
thus avoiding stock breakage and cost reduction of a dermo-cosmetic company with the

optimization of the use of sea freight.

Using the most appropriate techniques linked to Sales and Operation planning, such as:
the Holt-Winter method, for calculating the demand forecast and the Pareto chart, to
determine our critical products. Thus allowing planning that encompasses the sales and
purchasing plan, having an acceptable level of supply, avoiding stock rupture, a
projection of the most real demand in order to meet the company's objectives and succeed

in the current market.

The Administration and Finance Management of the Company of NAOS PERU S.A.C.
properly provided the data obtained and studied in 2018 and 2019. Which were analyzed
and processed using the Minitab 19. System, which helped to validate the hypotheses,

related to the inventory forecast and stock break.

Keywords: Demand forecast, Sales and operation Planning, S&OP, international

purchases, stock break.



INTRODUCCION

La presente investigacion se realiza en una empresa dedicada a la comercializacion de
productos dermo-comesticos con el fin de lograr la satisfaccion de los clientes
cumpliendo con los planes de las areas de compra y venta, aplicando la herramienta
SALES AND OPERATIONS PLANNING vy las técnicas de proyeccion de la demanda
mediante Winter, clasificacion de productos mediante el diagrama de Pareto para
reconocer nuestros productos criticos asi evitando ruptura de stock y programacion de

compras mediante el diagrama de Gantt, para la toma de decisiones.

Es importante incrementar la satisfaccion de los clientes cumpliendo en el mejor de los
casos en su totalidad las 6rdenes de compra, optimizando el ingreso monetario, lograr una
mejor posicion en el mercado, incrementar la rentabilidad, reduccién del costo por uso de

transportes alternativos y el ofrecer una mejor imagen frente a la competencia.

En el primer capitulo se plantea el anlisis de la problematica de la presente investigacion,
detallando para ello las delimitaciones e importancia.

En el segundo capitulo se establece el marco teorico, definiendo para ello investigaciones
relacionadas, bases tedricas, términos basicos las variables de estudio, las metodologias

y herramientas a utilizar.

En el tercer capitulo se plantean las hipotesis de estudio, asi como sus variables,

dimensiones e indicadores relacionados a cada una.

El cuarto capitulo plantea el disefio metodoldgico de la investigacion, las técnicas e
instrumentos de recoleccién de datos, procesamiento y de andlisis de informacion

necesarias para la investigacion.

Por altimo, en el quinto capitulo se presentan las conclusiones y recomendaciones a las
cuales se han llegado con la presente investigacion. Las dos primeras hipdtesis fueron
sustentadas con el programa Minitab 19, aplicando la técnica del t de student. La ultima
se dispuso a presentar un cuadro comparativo reflejando la diferencia entre el costo de
ambos fletes, escogiendo el mas economico y modificando el procedimiento en base sus

tiempos.
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Descripcion y formulacion del problema general y especificos

Actualmente el mercado cosmético global se divide en: produccion masiva (que
representa 72% de las ventas totales) y produccion superior con marcas de prestigio (con
un 28%) (Lopasiuk & Loboda, 2013). Este segundo grupo agrega un valor agregado a sus
productos cosméticos, sumandole a la formula propiedades dermatoldgicas para el
cuidado de la piel, creando un sub-grupo denominado “Productos Dermo-cosméticos”.

Donde se encuentra el Grupo NAOS.

El grupo NAOS es una empresa desarrolladora, productora, distribuidora y
comercializadora de productos dermo-cosmeéticos, con filiales en los cinco continentes y
sede central en Francia (Ver Figura 1). Fue fundado en Francia hace 40 afios y dirigido
por Jean-Noél Thorel, farmacéutico-bidélogo, NAOS es el actor principal del cuidado de
la piel a traves de sus tres marcas: Bioderma, Institut Esthederm y Etat Pur. Siendo
“BIODERMA” la marca comercial mas popular del grupo apegandose a su filosofia de

ecobiologia.

satélite Y8

Figura 1: Mapa Bioderma.

Fuente: Pagina web Naos Perd.
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En Francia el Grupo NAOS cuenta con un centro de investigacion (el cual busca innovar
en el rubro de la dermo-cosmetologia mejorando las formulas utilizadas en sus productos
y desarrollando nuevos productos) y una fabrica de produccién (DIPTA) que se encarga

de abastecer las necesidades de todas las filiales en el mundo.

En cuanto a nivel nacional, el Grupo NAOS esté presente como NAOS PERU SAC. Con
su marca comercial BIODERMA, que se dedica a la comercializacion de productos
dermo-cosmeéticos, contando con una oficina central (Miraflores), un almacén en Punta
Hermosa — Lurin. Para abastecerse envia un plan de requerimiento del8 meses a Francia
para su atencién, la cual va de acuerdo con su proyeccion de la demanda de cada pais,
dicho requerimiento puede ser modificado luego de su emisién una vez por mes con
pedidos bajo demanda, el cual pasa a revision y puede aceptarse como rechazarse. Es
decir, un mal célculo de la demanda proyectada genera ruptura de stock en los proximos

meses.

Desde el 2014 al 2018, NAOS PERU SAC proyecto6 su demanda de manera empirica, por
lo cual incrementa el 10% de las ventas con respecto al afio pasado para calcular la
demanda anual. Sin tener en cuenta que la demanda mensual varia mensualmente segun
su estacionalidad. Este mal calculo de la proyeccion de la demanda hace que el plan de
requerimiento y la orden compra que se genere a Francia sea reducida por lo que estaria
importando menos unidades de lo que es requerido por nuestros clientes, generando asi
un back order que significa pérdida de venta. En el afio 2018 NAOS PERU SAC sufri
ruptura de stock en casi todos los meses siendo los méas significativos abril, junio y
septiembre, como se puede apreciar en la tabla 1 y figura 2.

Tabla 1: Pérdida en soles por back order por mes en el 2018.

Perdida Back
Mes
Order

Enero S/. 200.610
Febrero S/. 310.140
Marzo S/. 191.700
Abril S/. 332.730
Mayo S/. 224.640
Junio S/. 432.090
Julio S/. 245.430
Agosto S/. 264.870
Septiembre | S/. 775.170
Octubre S/. 294.120
Noviembre | S/. 173.700
Diciembre S/. 71.010

Fuente: Elaboracion Propia
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Diciembre mmmmE 71,010
Noviembre | 173,700
Octubre IIEEGEGGGNNNNNNNNNEEE 294,120
Setiembre I 775,170
Agosto I 264,870
Julio IINEEEEEENNNNNEEE 245,480
Junio I 432,090
Mayo I 224,640
Abril I 332,730
Marzo S 191,700
Febrero IEIENS———— 310,140
Enero IS 200,610

Figura 2: Pérdida Mensual por Back Order 2018

Fuente: Elaboracion Propia.

Asimismo, los productos insignia no eran considerados criticos dandole solo 2 meses de
cobertura en inventarios. Lo que generaba avisos de posibles rupturas de inventarios con
poco tiempo de reaccion por lo que se optaba a compra internacionales por via aérea la
cual tiene un menor tiempo de respuesta (dos semanas) contra el maritimo (de 2 meses),
pero con un costo de flete 3 veces mayor este incremento afecta al costo unitario, por

ende se reduce el margen de utilidad.

Sumado a ello, la falta de comunicacion entre areas causa un conflicto al no tener
analizado ni identificado qué productos se van a comprar, cuanto se requiere y para
cuando lo necesita. Origin6 pérdidas en las ventas de la empresa debido a que muchas

cotizaciones fueron rechazadas.

Complementariamente, la competencia directa de Bioderma es La Roche-Posay, ambos
productos tienen productos similares de reconocimiento a nivel mundial que son; el agua
micelar y los photoprotectores, ambos catalogados como productos dermatoldgicos mas
no como cosmético, separandolos asi de las marcas “populares”. La competencia es
estrecha dado que ambos productos tienen la misma calidad y el precio no varia

demasiado.
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Por ende, la empresa se encuentra en una posicion en la cual no puede perder su posicion

en el mercado. Por lo expuesto, resulta conveniente aplicar la herramienta S&OP para

optimizar la gestién de compras internacionales y asi no afectar a las ventas.

1.1.1 Problema principal

1.1.2

a)

b)

c)

¢Cémo optimizar el proceso de compras internacionales, para lograr una mejor
provision de articulos en una empresa comercializadora productos dermo-

cosmeéticos, utilizando la herramienta S&OP?

Problemas secundarios

¢De gué manera calcular la nueva proyeccion de demanda con el método Winter
optimizara el proceso de compras internacionales en la empresa NAOS PERU
SAC?

¢Como la clasificacion de los productos criticos con el método ABC optimizara el
proceso de compras internacionales en la empresa NAOS PERU SAC?

¢Cdémo reducir los costos de flete en el proceso de compras internacionales en la
empresa NAOS PERU SAC?

1.2 Obijetivo general y especifico

Objetivo General:

Implementar la herramienta S&OP para optimizar el proceso de compras
internacionales que permita mejorar la provision de articulos en una empresa

comercializadora productos dermo-cosmeéticos.

Objetivos Especificos:

a)

b)

Calcular una nueva proyeccion de demanda usando el método Winter para
optimizara el proceso de compras internacionales en la empresa NAOS PERU
SAC.

Determinar y clasificar los productos criticos con el método ABC para optimizara
el proceso de compras internacionales en la empresa NAOS PERU SAC.
Reducir los costos de flete en el proceso de compras internacionales en la empresa
NAOS PERU SAC.
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1.3 Delimitacién de la investigacion: espacial y temporal

Delimitacion espacial: El estudio se centra en la empresa NAOS PERU S.A.C, ubicada

en Lord Cochrane 334 - Urbanizacion Chacarilla Santa Cruz — Miraflores.

Delimitacion temporal: La presente investigacion esta delimitada de enero del 2017 a
diciembre del 2018.

1.4 Justificacion e importancia

a)

b)

Justificacion tedrica: Los resultados de la investigacion son consistentes con la
planificacion de compras y la herramienta Sales & Operations Planning.
Justificacion préactica: La investigacion permite optimizar la planificacion de las
compras internaciones. Con la finalidad de tener mayor presencia en el mercado
y ante la competencia, cumplir a tiempo los pedidos de los clientes, reducir el
costo en flete, mejorar la utilidad de la empresa y mejorar el nivel de calidad de
vida tanto en nuestros clientes y a los colaboradores en NAOS PERU SAC.
Justificacion metodoldgica: La investigacion contribuye a validar los beneficios
de la aplicacion de la herramienta Sales & Operations Planning en las
proyecciones de ventas, aplicar criticidad en productos y planificacion compras
internacionales. Presentando reuniones para consensuar planes de ventas y

actualizando la demanda y asi realizar las compras para los meses futuros.

Importancia:

d) Lainvestigacion de este proyecto es importante para la empresas tanto productora

f)

como comercializadora que se afronte ante la necesidad de controlar sus niveles
de stock, perdidas de ventas y planificacién de las compras de productos
terminados y/o materiales, claro que al ser productores es necesario un MRP.

Es importante para el sector que vende dermo-cosméticos pues al aplicar el S&OP
podra cumplir con los requerimientos y expectativas de sus clientes,
aprovechando que el mercado se encuentra en crecimiento asi como el sector y la
economia peruana.

Es importante para la sociedad pues se podra cubrir la necesidad que tienen los

clientes de hoy en dia por cuidado y prevencion de las enfermedades a la piel.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes del estudio de investigacion

Al hacer la revision de la literatura correspondiente, se encontrd las siguientes

investigaciones referentes al tema propuesto:

2.1.1 A nivel internacional

Pinzon J. F. (2018) busca la implementacion del Sales and Operation PLanning (S&OP)
en las areas de ventas y operaciones en la empresa COSMETICA (Colombia) que
busca alinear los eslabones de la cadena de suministro. Para lo cual se analiz6 la
cadena de abastecimiento y la gestion de la demanda, con la finalidad de
identificar oportunidades en la planeacion de la demanda e implementar el
S&OP. Las técnicas utilizada para la recoleccion de datos son: la observacion
directa de los procedimientos de la empresa y el analisis de documentos, para
mayor recopilacion y generar un diagnoéstico de la empresa. Se concluye: El
estudio recalca la carencia de un correcto manejo del S&OP, el cual tras luego
de una aplicacion de 6 meses como prueba piloto para evaluar los resultados,

teniendo impacto positivo en la compafiia pese a la mala condicion del pais. (p.4).

Hernandez J. P. (2016) plantea un disefio de una estrategia basada en el Sales and
operations planing en una pequefia empresa la cual ella Ilama COLOR
(Colombia), donde se disefid y propuso una estrategia para implementar dicha
herramienta con el fin de fortalecer su sistema de prevision, mejora de procesos
internos y aumentar los niveles de servicio al cliente. Se hizo una recopilacién
previa de articulos y documentos cientificos para el disefio de la estrategia,
seguido de una observacion directa de la situacion de la empresa e identificacion
de los problemas y por ultimo el analisis de documentos propios de la empresa,
los cuales dan soporte al disefio que se quiere implementar. En estudio concluye
que: el campo de estudio y aplicacién del S&OP esta creciendo y que muy pocas,
tanto empresas se arriesgan a implementarlo debido a que los resultados no son
inmediatos y se necesitan muchos recursos, pero recalca en que los beneficios
futuros son mucho mas elevados en comparacion con lo sacrificado. Finalizando

con una definicién de etapa de preparacion e implementacién, con protocolos y
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pasos a seguir, identificacion de costos aproximados y las ventajas - desventajas

especificas para la empresa. (p.7).

Rojas X. & Hazin L. (2014) propone una gestion basada en el S&OP en una empresa
cosmética Brasilera ubicada en Arrecife, buscando fusionar el crecimiento
empresarial que tiene junto con sus necesidades de comunicacion. Las técnicas
utilizadas para la recoleccion de datos son: Uso de entrevistas, observacion directa
e indirecta y el analisis documentario correspondiente. Concluyendo que, tras un
andlisis de la situacién de la empresa se pudo reconocer las debilidades y
fortalezas de los procesos. También, que necesitan el trabajo en conjunto y

colaboracion para la adecuada implementacion del sistema. (p.1).

Patenina M. & Arturo J. et al (2011) establece que tan pertinente es implementar el S&OP
en la empresa EMPACOR (Colombia), para lograr una disminucion en la
frecuencia de los informes de reclamo aumentando de esta manera la
competitividad de la organizacién asi demostrar una excelencia en la operacion
como en la atencion al cliente. Las técnicas utilizadas en la recoleccion de datos
son la observacion directa e indirecta junto con el andlisis documentario. Se
concluye gue el ambiente era propicio para la implementacion del S&OP siendo
lo mas critico el desequilibrio entre la oferta y la demanda, con la implementacion
del S&OP se piensa recuperar la calidad perdida por el esfuerzo de la compafiia

de despachar productos. (p.16).

2.1.2 A nivel nacional

Malca y Alfaro (2016), elaboraron una propuesta de mejora en los procesos de
aprovisionamiento en NOR OIL S.A.C (Cajarmarca, Per() para aumentar la
cobertura de sus productos, asi tener la disponibilidad y disminuir el nivel de
incumplimiento, que venia aquejando a la empresa. Dicho plan de mejora tiene
como base el ciclo de mejora continua. Se recolectd informacion mediante la toma
fotogréafica de los almacenes, testimonio de los trabajadores, analisis de las bases

de datos y registros. Se concluy6 que: Tras el diagndstico el principal problema
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de Nor Oil SAC estéa relacionado con la gestion de aprovisionamiento, debido al
alto nivel de inventario, bajo nivel de rotacién y ruptura de stock de los productos
con alta rotacion. La respuesta inmediata fue la aplicacion de una planificacion de
la demanda junto a una gestion de inventarios para mantener un nivel de inventario
dptimo, sin muchos productos sin rotacion y alta ruptura de stock. Finalmente se
presentd la propuesta de mejora como un proyecto de inversion, el cual siendo

aplicado a corto plazo se veria reflejado como un ahorro significativo. (Pp.14-15).

Lozano T. & Beyanira S. (2017) implementd un plan de mejora en el proceso de cadena
de suministros en TOOLS E.RICHARD SAC (Lima, Pert) buscando una
reestructuracion de los procesos internos que permitan un desarrollo 6ptimo de la
cadena. Para el cual se procedio a la recoleccion de datos mediante encuestas y
entrevistas a trabajadores y expertos en el tema. La opinidn de los trabajadores
sirvio para la identificacion de los problemas, junto con ideas de mejora, y la
opinion de los expertos fue tomada de base para a la implementacion de dicho
plan. Se concluyd que el mal funcionamiento del proceso de cadena de suministro
fue debido a la falta de coordinacion entre areas, lo cual provocaba demoras y
conflictos; para remediar lo dicho se propuso implementar los 5 procesos del

método SCOR adecuandolos al rubro de laempresay las areas en conflicto. (p.16).

Herndndez C. & Ramdn M. quien aplicé un plan de mejora en la planificacion del
servicio de abastecimiento en la empresa TGESTIONA LOGISTICA SAC (Lima,
Per) buscando mejorar el nivel de servicio de abastecimiento de productos e
insumos de la empresa. Se venia trabajando con dificultades en las politicas de
planificacién y toma de decisiones afectando directamente a la rentabilidad. Se
recolectd informacion mediante cuestionarios, la cual fue procesada para su
posterior analisis con el programa estadistico SPSS. Se concluye: Al obtenerse el
diagnostico actual muestra como déficit la gestion de las autoridades, como parte
de una planificacion organizacional. Pero al aplicarse el plan de mejora propuesto
por Hernandez, se obtiene que un casi 56% de los encuestados responden

favorable a la mejora en abastecimiento. (p.12).
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2.2 Bases tedricas vinculadas a la variable o variables de estudio
2.2.1 Sales & Operations Planning

Tavares et al. (2012) Definen el S&OP como un proceso de planificacion que alinea el
area de ventas con la produccién al interior de la empresa y en la cadena de
suministro, integrando los diferentes planes de la compafia (mercadeo,
produccién, financieros, logisticos, etc. en un dnico plan, que conecta lo
estratégico con lo operativo, que agrega valor y se relaciona con el desempefio de
la empresa, lo que convierte a S&OP en un proceso central en la gestion de la

cadena de suministro. (p.30) citado en Hernandez L. 2016.

Feng et al. (2008) definen S&OP como un proceso de planificacién tactica dirigido por
la alta direccidn, que se realiza para equilibrar la oferta y la demanda, y garantizar
que todos los planes organizacionales se unifican en un plan integrado que apoya
el plan estratégico del negocio y se enfoca en orquestar y controlar el rendimiento

de la compafiia. (p.20) citado en Hernandez L. 2016.

Wallace (2006) menciona a S&OP como un proceso de toma de decisiones que ayuda a
la compafiia a balancear la oferta con la demanda, alinear el volumen con la
mezcla de productos, integrar los planes operacionales y los planes financieros.
Es un proceso cros-funcional que involucra la alta direcciéon y permite a los
empresarios ver el negocio de manera integral y le da una ventana hacia el futuro
que le permite ver los problemas con anticipacidn, para tomar decisiones

proactivas y no reactivas. (p.31) citado en Hernandez L. 2016.

En el presente trabajo se tomara como base la definicion de Wallace, con la diferencia de
gue no se tomaran procesos financieros y que se enfocara de acuerdo a los procedimientos

de la empresa.

Dicho lo anterior, el S&OP es una herramienta para la toma de decisiones, con un plan
factible y consensuado que busca el balance entre la demanda del mercado y el
abastecimiento. Que se apoya en la proyeccion de la demanda, la proyeccién de compras

y planificacion de lanzamientos.
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Mejorando la comunicacion y la eficiencia de las areas involucradas, con la finalidad de

cumplir con los objetivos estratégicos, mision y vision de la empresa.

A. Etapas de Desarrollo del S&OP
Segun la definicion de Wallace (2006) las etapas del desarrollo del S&OP son las

siguientes:

Etapa 1: Levantamiento de datos

Histdrico de ventas, pronosticos de ventas
Inventarios, cartera de productos, nuevos productos
Pedidos atendidos y no atendidos.

Etapa 2: Planificacion de la demanda

Requerimiento de nuevos productos, de haber nuevos productos.

El &rea de venta desarrolla la proyeccion de la demanda, con los datos de
la etapa 1. El &rea de compras esta encargada de cuestionar los pronosticos
muy elevados o muy bajos.

Una vez de ambas areas lleguen a un acuerdo, el plan se somete a
aprobacion gerencial y se procede con el plan.

Etapa 3: Planificacion de Suministro

Calculo del inventario actual.

Compras del mes y en ruta.

Toma de decisiones criticas respecto al inventario

Generacion de plan de suministros con los nuevos cambios de la
planificacion de la demanda.

Cambios en el inventario futuro, identificacion de posibles problemas de
capacidad y acciones de contingencia.

Etapa 4: Reunion Preliminar S&OP

Conciliacién del plan de la demanda y el plan de suministros

Identificar las areas donde el consenso no puede ser alcanzado

Balancear el plan de demanda y suministros.

Desarrollo escenarios alternativos para solucionar los problemas de
capacidad.

Formular la presentacion de aquellos puntos en la reunion Ejecutiva

Etapa 5: Reunion Ejecutiva

Dar solucion a los dilemas presentados por el equipo que sesioné de forma
preliminar.

Realizar los cambios apropiados en el planeamiento de ventas y
suministro.

Aprobar los cambios en el plan de compras y operaciones.

Tomar decisiones en cuanto a la atencion al cliente, desarrollo de nuevos
productos y proyectos especiales, etc.

Toma de decision por cada gama de productos. (p.18).
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B. Proceso del S&OP
Segln Granillo Rafael et al. (2013)

Entradas

Proceso

Salidas

Cartera de productos.
Lanzamiento de nuevos productos.
Historico de ventas.

Plan de compras.

Plan de demanda mensual y anual.
Estrategias de venta.

Anélisis de mercado.

Revision de la demanda.

Planeamiento de la compra de nuevos productos.
Balanceo entre el plan de compra con el plan de demanda.
Realizar planes alternos de abastecimiento.

Gestion de inventarios

Viabilidad financiera.

Reunidn ejecutiva.

Sincronizacion entre los planes de demanda, compra y finanzas.

Plan de compras y ventas actualizado.
Reduccidn del costo.
Nivel de inventarios aceptable. (p.9).
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C. Esquema del S&OP
En la figura 3 usted podra contemplar el esquema fundamental del S&OP. El cual servira

de base para esta investigacion.

SALES AND OPERATIONS PLANNING
(PLANEACION DE VENTAS Y OPERACIONES)

A 4 l l A 4

PLANEACION DE LA PLAN DE PLANES DE PLANEACION DE
DEMANDA VENTA OPERACIONES COMPRA

\fl

» BALANCE ENTRE DEMANDAY COMPRAS [«

Figura 3: Esquema S&OP
Fuente: APICS Certified Supply Chain Profressional™ (CSCP) Learning system.

D. Objetivos del S&OP

Granillo R. et al (2013) en su boletin cientifico, Sales & Operations Planning (S&OP), y
su integracion en la cadena de suministros. Menciona los objetivos mas representativos
al implementarse. (p.3).

- Desarrollar para cada familia de productos a un plan de ventas y una tasa de
produccion.

- Asegurar que los planes sean validados y realistas.

- Integrar la manufactura con otras actividades del plan de negocios.

- Desarrollar una estrategia que permita “conocer” la demanda.

- Eliminar las “decisiones ocultas”

- Alcanzar un consenso bajo un solo plan operativo.

E. Beneficios del S&OP

Granillo R. et al (2013) en su boletin cientifico, Sales & Operations Planning (S&OP), y
su integracién en la cadena de suministros. Menciona los beneficios que se pueden
obtener finalizar la implementacion.

- Mejor balance entre la demanda y el suministro.

- Mejora el servicio al cliente.

- Reduce los niveles de inventario.

- Mejora los margenes de utilidad.

- Facilita la toma de decisiones para la gerencia.

- Mejora la comunicacion entre las diferentes partes involucradas (stakeholders) a lo

largo de la SC. (p.10).
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F. Pronostico de la demanda

El pronédstico de la demanda es un requisito indispensable en toda compafiia, sirve

planificar las ventas del mes y las metas anuales. Una oportuna proyeccion de la demanda

apoya al proceso de compras internacionales, para realizar las adquisiciones requeridas y

evitar las rupturas de stock.

Ballou (2004), define las necesidades de las proyecciones de la demanda como un
requerimiento general a lo largo del proceso de planeacion y control. Sin embargo,
también podrian necesitarse ciertos tipos de problemas de planeacién de, como
control de inventarios, compras econémicas y control de costos, prondsticos de

los tiempos de espera, precios y costos. (p.301).

Wallace (2006) sostiene que entre mayor variabilidad haya en los datos, mayor es la
incertidumbre y el error en los pronosticos. Generalmente los prondsticos de
demanda estan alejados de la realidad; cuando la previsidn se hace por debajo de
las ventas reales, se generan faltantes y esto acarrea problemas para el
departamento de ventas y con el cliente. Por el contrario; si se encuentra por
encima de las ventas reales, se produce exceso de inventario, lo cual es un

problema financiero porque se afecta el activo corriente y la rotacion del efectivo.
(p.17).

G. Tipos de Prondsticos.

G.1 Pronostico cualitativo

Una técnica puramente cualitativa es aquella que no requiere de una abierta manipulacion
de datos, solo se utiliza el "juicio” de quien pronostica. Desde luego, incluso aqui, el
"juicio” del pronosticador es en realidad el resultado de la manipulacion mental de datos
historicos pasados. (Jhon Hanke 2006 p.4).

Los métodos cualitativos sirven para realizar un analisis a simple vista de data

recolectada, no usa técnicas de medicion estadistica para realizar una toma de decision.
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G.2 Pronostico cuantitativo

El pronostico cuantitativo se alimenta de data historica y mediante el uso de un método

matematico adecuado puede resultar en un prondstico muy acertado y con un margen de

error minimo.
“En un extremo encontramos al ejecutivo que por ignorancia y miedo a las
técnicas cuantitativas y a las computadoras, se basa solo en la intuicion y ci sentir.
En ci otro externo esta ci pronosticador capacitado en las ultimas técnicas de
manipulacion dc datos, que no es capaz o no desea relacionar ci proceso de
pronostico con las necesidades de la organizacion y con quienes tornan decisiones
en ésta.” (Hanke, 2006, p.2).

Para la presente tesis se utilizara un método cualitativo por el uso de data historica.

H. Diferentes Métodos de pronosticos de la demanda

H1 Método de promedio mdvil simple

“Al estar disponible cada nueva observacion, se puede calcular una nueva media
eliminando el valor méas antiguo e incluyendo el mas reciente. Entonces, se usa este
promedio mavil para pronosticar el siguiente periodo [...]” (Hanke 2006. P, 152)

De esta forma, utilizando la formula descrita en la figura 4.

Yt—l + Yt—Z + Yt—3 + e Yt—n
0

Ml‘ = yt‘i‘l =

Donde:
M, = promedio movil en el periodo t
V¢4, = valor de pronédstico para el siguiente periodo

Y, = valor real en el periodo t

Figura 4: Fornula de promedio movil simple.
Fuente: Hanke 2006
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H.2 Método de la recta o regresion lineal

“Este método usa una serie de datos histdricos para proyectar bajo una linea recta sus
valores fututos bajo un indice de correlacion “r”, el método es Util cuando la data historica
representa una tendencia crecer o decrecer sucesivamente de mediano a largo plazo. No
se aplica a data con tendencia estacionaria.” (Chase et al, 2009)

Para ello, se utiliza la formula expuesta en la figura 5.

Y=a+bx
Donde:
Y = Variable dependiente calculada mediante la ecuacion
y = Punto de datos de la variable dependiente real (utilizando abajo)
a= Secante Y
b = Pendiente de la recta

x = Periodo

Figura 5: Férmula de la recta.
Fuente: Chase et, al 2009.

Anteriormente, se debe calcular “a” y “b” a partir de la formula mostrada en la figura 6.

a=y—b.x

b= Yxy —nx.y
Y x2 —ni?

Donde:
a= Secante Y
b = Pendiente de la recta
y = Promedio de todas las y
x = Promedio de todas las x
x = Valor x de cada punto de datos
y = Valor y de cada punto de datos

n = Numero de punto de datos

Figura 6: Férmulas para calcular "a" y "b"
Fuente: Chase, et al 2009.
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Calculo del Indice de Correlacion, detallada en la figura 7.

T!Exfz}’. —EIrZYr
D

r=

Donde:
x = Valor x de cada punto de datos
y = Valor y de cada punto de datos

n = Numero de punto de datos

Figura 7: Calculo del indice de Correlacion.
Fuente: Chase et al, 2009.

Chae et al (2019) expone, si el indice de correlacién ronda entre los valores de 0.7<r <1
conviene usar el método de la linea de recta.

Si el indice de correlacién es r < 0.7 es mejor no usar el método.

H.3 Método de Atenuacion Exponencial Simple

“En una forma atenuada, se podria pensar en un nuevo prondstico para el periodot + 1,
como el promedio ponderado de la nueva observacion (en el periodo t) y el promedio
anterior (para el periodo t). Se asigna la ponderacion a al nuevo valor observado y 1 a al
prondstico anterior, suponiendo que 0 < a < 1.” (Hanke 2014.P.58)

De esta forma, utilizando la formula expuesta en la figura 8.

Vpog = X Ve + (1-)g,

Donde:
Y; +1= nuevo valor atenuado o valor de pronéstico para el siguiente periodo
o= constante de atenuaciéon (0 <a<1)
Y, = nueva observacion o valor real de la serie en el periodo I

¥,= valor atenuado anterior o experiencia promedio de Ja serie atenuada al

periodo t- 1

Figura 8: Férmula del método atenuado.
Fuente: Hanke 2014.

Hanke (2014) expone que, por lo general, o asume valores de 0 a 1. Puede ser cambiada

por mas peso a los datos recientes o a los ultimos datos.
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H.4 Método de Atenuacion Exponencial ajustada a la Tendencia — Método de Holt
El presente método es una modificacion del método suavizacion exponencial simple, la
diferencia es que el presente método atentia en forma directa a la tendencia y a la
pendiente empleando constantes en ellas (< y £ ), mientras que el método anterior se
usaba solo una constante de atenuacion a la tendencia haciendo muy sensible la variacion

del resultado.” (Hanke 2016, p.169). Como se puede apreciar en la figura 9.

1. La serie exponencialmente atenuada:

A =Y, + (1-x)(Ap—q + Ti—y)

2. La estimacion de la tendencia:

T, = B(Ar — A1) + (1 = B)T 4

3. El pronostico de p periodos en el futuro:
Y-l‘+p = A + pT;
Donde:
A:= Nuevo valor atenuado
a = Constante de atenuacion de los datos (0 <a < 1)
Y,= Nueva observacion o valor real de la serie, en el periodo t
B = Constante de suavizacion para la tendencia (0 <p < 1)
p = periodos a pronosticar en el futuro

YHP = Pronostico de p periodos en el futuro

Figura 9: Formulas Método Holt.
Fuente: Hanke 2016.

Adicionalmente, “o” y “B” tienen relacion con el nivel creciente o decreciente de la

demanda, se asignan en ambos casos valores menores a 1 y mayores que 0.
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H.5 Método Atenuacién Exponencial ajustada a la Tendencia y a la Variacion

Estacional - Método Winter

Maguifia (2016) define al método Winters como un método de prondstico, de triple
exponente y con la ventaja de que puede adaptarse facilmente a medida que nueva
informacion real se encuentra disponible. Dicho método considera tendencia,

nivel y estacionalidad de la demanda en un determinado periodo de tiempo.

El método Winter, se usa cuando existe una estacionalidad dentro de los periodos en la
data historica. Es método de triple suavizante, es decir, tiene tres ecuaciones que reduce
los errores de desviacion. La prima ecuacion es para suavizar el error entre ventas reales
y pronosticos, la segunda para estimar la tendencia y la tercera es para estimar la
estacionalidad. Se considera que este método es uno de los mejores para data histérica
con estacionalidad.

Segln Hanke (2006, p.172), Existen cuatro ecuaciones que emplea el modelo de Winter,

expuestos en la figura 10.

1. La serie exponencial atenuada:

Y

A= “’S +(1—a)* (A-y +T;—y)

t-L
2. La estimacion de la tendencia

To=B*(A—A )+ (A —=p)*Ty
3. La estimacion de estacionalidad

Y,
Se = Y'A_l+(1_y)'5t~L
t

4. El pronéstico de p periodos en el futuro
an = (A +PT) * Se-14p

En donde:
A, =nuevo valor atenuado
« = constante de atenuacion de los datos (0 < a < 1)
Y,= nueva observacion o valor real de la serie, en el periodo t
B = constante de atenuacion de la estimacion de tendencia en el periodot (0 <f <1)
Y= constante de atenuacion de la estimacion de la estacionalidad (0 <y< 1)
S,= estimacion de la estacionalidad
T, = estimacion de la tendencia
p = periodos a pronosticar en el futuro
L= longitud de la estacionalidad

Y;+p= pronostico de p periodos en el futuro

Figura 10: Férmulas Método Winter.
Fuente: Hanke 2006.
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2.2.2 Gestion de compras

Escriva (2014), define la gestion de compras como el hecho de adquirir las mercancias o
materiales necesarios para el desarrollo de la actividad empresarial, implica poner
en funcionamiento una serie de fases concatenadas que se inician cuando surge la
necesidad de abastecerse y concluye cuando el producto y la factura de la compra

Ilegan al almacén. (p.5)

Por otro lado, Sangri (2014) sostiene que se tiene la idea que el crecimiento de una
empresa, radica en la calidad de sus productos, y/o en la aceptacion de esta por los
consumidores, pero hoy dia las empresas le estan dando una gran importancia a

las compras, ya que en ellas recae su éxito entre costo y calidad. (p.8)

El departamento de compras ha alcanzado en un lugar estratégico dentro de la estructura
organizacional, pasando de ser un &rea completamente operativa a ser un area clave de
éxito. Lo que la coloca en una posicion ideal para realizar estratégicas, con vision
enfocada no solo en ahorrar costos y mejorar el desempefio interno.

(Laseter T. 2000 citado en Anaya et al 2017, (p.24).

En consecuencia, y juntado las ideas mencionadas, las compras son necesarias para que
exista y progrese el negocio. Se logra ajustar costos con el analisis de compras, cuales,

cuanto, cuando comprar y en que transporte movilizar los productos.

A. Proceso de compras
Heredia (2013) y Escriva et al. (2014), explican este proceso desde la identificacion de la
necesidad de compra hasta la recepcion de la misma. A continuacion, se procede a detallar

cada etapa del proceso de compras; segun los autores mencionados. (p. 5).

A.1 Reconocimiento de la necesidad
Escriva et al. (2014), lo define como la preliminar del proceso de compras el
encargado de compras reconoce la necesidad de materias primas o productos

terminados en base a una prevision de ventas, dando inicio al proceso. (p. 5)
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A.2 Solicitud de compra

Escriva et al. (2014), es la primera etapa del ciclo de compras. El area de compras recibe
la solicitud de requerimiento de compras emitida por el area de planificacién o
ventas. Luego se realiza el analisis del pedido, para saber las cantidades,
especificaciones técnicas, tiempo adecuado de llegada, calidad, entre otros. Y asi

el area podré planificar sus actividades para atender las solicitudes recibidas. (p.5).

A.3 Evaluacion y seleccién del proveedor
Esta segunda etapa del ciclo de compras, Segun Escrivé et al. (2014) se divide en dos

partes: la evaluacion y la seleccién del proveedor.

a. Evaluacion

Esta sub-etapa es para investigar a los posibles proveedores de los materiales o
productos terminados requeridos. Esta investigacion parte con la verificacion de
los proveedores ya registrados y con el mapeo de potenciales proveedores en el
mercado.

El 4rea de compras debe contar con una base de datos de proveedores ya
registrados, con sus antecedentes de abastecimientos previos, tiempos de entrega,
condiciones del producto y las condiciones econémicos con las que se pueden
negociar, tal como el crédito, precio, entre otros.

A continuacion se clasifican a los tipos de proveedores segun el tipo de negocio.
Esta clasificacion ayuda al analisis de disponibilidad, capacidad de respuesta y
precio del proveedor.

a.1. Fabricante

Proveedor que fabrica un producto, todo se encuentra bajo su propio disefio o

alguna licencia, con responsabilidad de la documentacion técnica y produccion.

a.2. Almacenista o Distribuidor

Proveedor cuya actividad es recibir, almacenar y mantener los productos
adquiridos en las mismas condiciones que las tenia el fabricante original, este no
esta autorizado a alterar el producto o formula.

a.3. Agente Comercial

Proveedor que gestiona el envio de productos desde los fabricantes o almacenistas

a la empresa compradora sin tener el producto fisicamente en un almacén.

31



Para realizar la evaluacién de proveedores, es necesario presentar una
clasificacion general de los mismos, la cual, segun los autores consultados, es la

siguiente:

a.1 Proveedor de bienes
Empresa o persona fisica, que a la comercializa o fabrica de algin producto. Este

tipo de proveedor satisface una necesidad tangible del mercado.

a.2 Proveedor de servicios
Empresa o persona fisica, que responde a la necesidad del cliente de contar con

un servicio intangible.

b. Seleccion

Esta sub-etapa consta de comparar las propuestas o cotizaciones recibidas de los
proveedores, con base a los criterios mencionados, y elegir cual es el que mejor
se acopla las necesidades y conveniencias de la organizacion para tenerlo como
un aliado que ayude a cumplir los objetivos de la organizacion.

Para una seleccion exitosa, los criterios que por analizar son: precio, condiciones
de pago, calidad, plazos de entrega, descuentos, siendo, generalmente, el precio y

calidad la referencia méas importante. (P.5).

A.4 Negociacion de las condiciones de compra

Escriva et al. (2014), sostiene que una vez escogido el proveedor que cumple con las
expectativas, el area de compras a negocia con la adquisicion del material o
producto terminado requerido, especificando condiciones tal como; plazo de
entrega, aseguramiento y estado de envié. El objetivo de esta etapa es que ambas
entidades ganen, definir como se hard la emision de la orden de compra,

condiciones de entrega y condiciones de pago. (p.5).
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A.5 Seguimiento del pedido
Escriva et al. (2014) expone que terminada la negociacion se realiza la orden de
compra al proveedor, es necesario asegurar la entrega del material o producto

terminado en un lugar pre-establecido. (p. 5).

A.6 Recepcion de la mercancia

Esta Gltima etapa, Segun Escriva et al. (2014), comienza cuando el pedido llega a
la zona de recepcion de la organizacion que compra. Entonces se procede a
realizar la inspeccién y verificacion de segun a lo solicitado en la orden de compra.
Tener en cuenta que en el contrato deben estar las clausulas de cumplimiento, con
respecto al estado del producto y conformidad de las cantidades, y el
incumplimiento de lo mencionado tenga una penalidad. (p. 5).

En la presente tesis cabe resaltar que somos filial y por ende solo tenemos un proveedor.

Y optamos por saltar la etapa de seleccidn de productos terminados.

B. Proceso de Compras Internacionales

Segun John Daniels, en su libro Negocios Internacionales Ambientes y Operaciones.
“Entre el punto en que negocian una venta internacional y el punto en que los productos
se envian y reciben, tanto el exportador como el importador deben ocuparse de una
compleja variedad de tareas financieras y de distribuciéon. Cada una de estas tareas es un
eslabon en la cadena de transacciones forjada por la respectiva estrategia de cada empresa

para participar en negocios internacionales.” (p. 498).
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A continuacion, en la figura 11, se puede apreciar el proceso de compras internacionales.
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Figura 11 Proceso de Compras Internacionales.

Fuente: John Daniels et al, Negcios Internaciones Ambientes y

Operaciones 12va Edicién, 2010.
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C. Planificacion de Compras

“Es en ellas donde se administran: recursos, personas e informacién de manera simultanea
para cumplir con una promesa hecha a los clientes para ser competitivos y estables en el
mercado. Este es un proceso para establecer objetivos y seleccionar los medios mas
apropiados para el logro de los mismos antes de emprender accion alguna. La planeacién
se anticipa a la toma de decisiones. Es un proceso de decidir antes de que se requiera la
accion.” (Ackoff, 2000, citado en Paternina 2011 pp 44-45).

“[...] Planificar la gestiéon de requerimientos materiales (de inventario, en proceso y
produccion terminada) en funcion de las capacidades del proceso tecnoldgico, las fechas
de entrega pactadas [...], para contribuir a la eficiencia y eficacia de la entidad, y que
permita perfeccionar la toma de decisiones y contribuir al logro de resultados superiores

en la gestion y en la satisfaccion de los clientes.” (Mifio Gloria, 2015, p. 210-211).

Con la informacion que se ha obtenido en las etapas de levantamiento de requerimientos,
compras realizadas, compras en transito e inventario. Se podra construir el plan de
compras, En un documento que pronostica las compras de nuestro organismo y se ira

actualizando segun los cambios de plan en las reuniones.

D. Objetivos de compras
Segun Mora (2010) menciona los objetivos mas importantes.

- Satisfacer los clientes internos y externos, entregandoles oportunamente los productos
y servicios solicitados, a precios competentes y con los niveles de calidad requeridos.

- Mantener la continuidad en el abastecimiento de bienes y servicios.

- Conservar 6ptimos niveles de inventarios, que permitan obtener un equilibrio entre el
nivel de servicio ofrecido a los clientes, el indice de agotados y optimizar el dinero

invertido en existencias. (p. 70).

E. Indicadores de Gestion de Compras

E.1 Rotacion del producto
Indicador que tiene como finalidad analizar si un producto tiene alto flujo o estancamiento
en sus ventas en un periodo determinado.

Ventas acumuladas

Inventario
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E.2 Inventario Futuro
Se calcula para saber cuanto de inventario se tendra en un periodo futuro en base a las

proyecciones de venta, orden de compra y compra en transito.

IF = Inventario inicial + Orden de compra + Compra en transito — Ventas

E.3 Cobertura del producto

Es un indicador logistico que determina el tiempo en que un producto se mantiene en el
inventario, con la finalidad de saber cuanto tiempo queda para que este producto tenga
una ruptura de stock.

Cl = Inventario — Ventas

F. Logistica

Segun Mora (2010), la logistica es una actividad interdisciplinaria que vincula las
diferentes areas de la compaiiia, desde la planificacion de compras hasta el
servicio postventa. El aprovisionamiento y planificacion de productos, gestion de
inventarios, almacenamiento, manipuleo, empaques, embalajes, transporte,

distribucion fisica y los flujos de informacién. (p.6).

Segln Mora (2010), el término logistica proviene del campo militar; referido con la
adquisicion y suministro de los equipos y materiales que se requieren para cumplir
una mision. En la actualidad, cada vez es més frecuente la utilizacion del término
por parte de organizaciones que cuentan con un numero elevado de puntos de
suministro y de clientes geograficamente dispersos. Un ejemplo representativo de
esta situacion lo constituyen las multinacionales, que llevan a cabo el
aprovisionamiento de materiales, la fabricacion y la distribucion de sus productos

en distintos paises. (p.2).

Logistica tiene como procesos; el almacenaje, compras y transporte. Y “Se encarga de
planificar, ejecutar y controlar el flujo y el almacenamiento de bienes y servicios desde
el punto de origen hasta el consumidor final para satisfacer las necesidades de los
clientes”. (Ballou R. 2004 citado en Malca Homero, 2016. P 21).
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En esta tesis nos vamos a enfocar es en el proceso de compras y la planificacion. Las
compras internaciones como la forma de abastecimiento de la compafiia y la planificacion
por parte del S&OP.

G. Gestion Inventarios

“La gestion de inventarios es el método el cual ayuda a determinar cudndo y como
comprar; y cuando tener la disponibilidad de productos por un tiempo determinado,
cubriendo el desajuste entre oferta y demanda reduciendo los costos de la cadena de
suministros.” (Rawat K. 2015 citado en Castro Roberto, 2018. P 17).

Segun Miiller (2003) el objetivo de la gestion de inventarios es implementar una estrategia
que nos permita disponer de productos dénde y cuando mas se requiera.

La gestion de inventarios contiene; métodos, controles y técnicas. Que permiten a las
empresas tener productos un nivel de servicio y asi cumplir con los clientes. Cabe
resaltar que una buena planificacion permitird una reduccion de costos, al no comprar
de demasiado y evitando el abastecimiento por medios de transporte mas rapidos pero
mas costosos.

Mantener un control eficiente de inventarios es muy complejo, debido a las multiples
variables y requerimientos en las diferentes areas de una empresa. Para dicho trabajo de
investigacion su trabajaré con las dos definiciones, alinedndolas a los procedimientos de
la empresa.

Segun Mora (2011), la gestion de inventarios tiene el esquema expuesto en la figura 12.

GESTION DE INVENTARIOS

CONTROL DE ADMINISTRACION
INVENTARIO ALMACENAMIENTO DE INVENTAIO

MINIMO COSTO DE
MANTENER MAXIMO NIVEL DE SERVICIO
INVENTARIO

Figura 12: Esquema Gestion de Inventarios.
Fuente: Mora, L (2010). Gestién Logistica en Centros de Distribucién, Bodegas y

Almacenes. Colombia: Ecoe Ediciones.
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H.1 Inventarios
Ballou (2004) los inventarios son acumulaciones de materias primas o productos
terminados que aparecen y usan en diferentes canales de produccion y de logistica

de una empresa. (P. 326)

Mora (2011) El inventario es la relacion del resultado de contar, pesar o medir las

existencias de cualquier activo tangible, o las existencias destinados a la venta.

Chopra (2008) “El inventario abarca toda la materia prima, el trabajo en proceso y los
bienes terminados dentro de la cadena de suministro. Cambiar las politicas de
inventario puede alterar drasticamente su eficiencia y capacidad de respuesta.” (P.
45)

H.2 Técnicas de gestion de inventarios

Segln Ballou (2004), para la gestion y control de inventarios.

- FIFO (First In, First Out = primero en entrar, primero en salir) Aplicandolo a las
mercancias significa que las existencias que primero entran al inventario son las
primeras en salir del mismo, esto quiere decir que las primeras que se compran,
son las primeras que se venden.

- LIFO (Last In, First Out = ultimo en entrar, primero en salir) Este método tiene
como base que la Gltima existencia en entrar es la primera en salir. Esto es que los
ultimos adquiridos son los primeros que se venden.

- FEFO (First Expired, First Out = primero en entrar, primero en salir): El de fecha

mas proxima de caducidad es el primero en salir. (P. 414)

|. Gestion de Almacenamiento

Segun Ballou (2004), la gestion de almacenes se encarga de las principales
operaciones logisticas: recepcion, almacenamiento, distribucion, la seguridad,

estado y la atencion de las materias primas, semielaborados, terminados. (P. 29).

Para Ferrin (2005), la gestion de almacenamiento se define como un proceso que realiza
el control, la ubicacion y la custodia todo producto que es recepcionado en el

almacén.
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J.1 Funciones del almacén

Segun Ballou (2004), el manejo de productos se distingue las siguientes tareas:

Carga y descarga: Para que un almacén funcione, es necesario que tenga un
control de ingreso y despacho. En el proceso de carga esta incluido el proceso de
ubicacidén de la mercaderia dentro del almacén. EIl proceso de carga puede llegar
a ser un poco mas complicado que el de la descarga, pues, en algunos almacenes,

se realiza una inspeccion previa a los materiales que se estan retirando.

Programacion efectiva: Un almacén debe preparar los recursos necesarios, tal
como calcular el tiempo que necesitard para realizarlas y prevenir cualquier
eventualidad. Las actividades que se deben programar, con la debida

anticipacion, son las de compras, despachos e inventarios.

Traslacion dentro del almacén: Esta funcidén se ubica entre la carga y la
descarga, se refiere a lo que es el traslado fisico de la mercaderia dentro de las

instalaciones del almacén, es decir de una ubicacién a otra. (P. 151).

K. Andlisis ABC - Pareto

El analisis ABC clasifica los productos segun su importancia en ventas, “[...] sirve para

clasificar a los productos en tres diferentes clases; A, B y C. El principio de Pareto es,

hay pocos criticos y muchos irrelevantes.” (Heizer y Render, 2001, p.58).

Lo cual es una excelente ayuda en la toma de decisiones, para elegir cual de todos los

productos que se tienen se deberia tener mayor cobertura que los deméas. Es una

herramienta para evitar futuras rupturas de stocks.

K.1 Pasos del Pareto

El desarrollo los pasos por Heizer y Render en su libro direccion de la produccion y

operaciones, (2001).

1.

2
3.
4
1

Identificar el problema.

Identificar factores de incidencia del problema.
Definir el periodo de recoleccion de datos.
Recoleccidn de datos

Ordenar los datos
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Calcular los porcentajes
Calcular los porcentajes acumulados
Sumar los porcentajes hasta llegar al 80%, clasificarlos como A.

Sumar los porcentajes hasta llegar al 15%, clasificarlos como B.

o g~ 0w D

Sumar los porcentajes hasta llegar al 5%, clasificarlos como C. (p.58).

I. Diagrama de Gantt

“Diagrama de Gantt es util también para el control del Proyecto permitiendo comparar
nuestro plan con los datos reales, y eso nos permitird determinar la magnitud de las
variaciones en el Cronograma que tengamos en nuestro Proyecto. Los diagramas de Gantt
se usan mucho para la planificacion y el control de los Cronogramas en Proyecto. Su
popularidad reside en su simplicidad.” (Davidson Frame, 1995, pp 339)

El diagrama de Gantt permitira una mejor planificacion en compras, con la informacion
gréfica de la misma técnica. Asi el area de compras lograra mapear las fechas de mayor
requerimiento, segun los indicadores anteriores mencionados, ademas de la correcta

programacion de los nuevos productos que saldran por lanzamiento.

J. Flete
Hace referencia al costo del alquiler de un medio de transporte, precio del alquiler, la

carga que se transporta o al vehiculo utilizado para transportar el bien.

Daniels J. et al en el libro Negocios Internacionales ambientes y operaciones (2010)
comenta, “A veces, los despachadores de fletes, en especial los pequenos, se especializan
en la via de transporte (flete terrestre, maritimo y aéreo) y en el area geogréafica atendida.
Sin embargo, cada vez mas, los despachadores manejan varios medios de transporte, por

ejemplo, flete por camion, ferrocarril y avion).” (P.516)

J.1 Flete Maritimo

Daniels J. (2010) “El flete maritimo es la forma mas barata de desplazar la mercancia, y
aungue también es la mas lenta, predomina debido al uso de contenedores. Este modo
especifico de transporte se basa en la plataforma de contenedores estandar ISO (conocidos
como contenedores de embarque o “isocontenedores”) que pueden cargarse y sellarse

para que lleguen intactos en barcos de carga.” (P.516)
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J.2 Flete Aéreo

Daniels J. (2010) “La reduccion de los ciclos de vida de los productos han generado un
auge del tréafico de fletes aéreos. Como resultado de estas tendencias, el flete aéreo es un
método mucho mas eficaz que ¢l flete maritimo [...] siempre que no sean demasiado

voluminosos.” (P.516)

2.3 Definicion de términos basicos

Planeacion de la demanda: “Planeacion de la demanda vinculan no sélo los pedidos de
los clientes sino que también suelen vincular directamente la informacién de ventas a los
clientes, incorporando asi el dato mas actual al prondstico de la demanda”. (Chopra, 2008,
p. 211).

Nivel de stock: “La produccion puede llegar a interrumpirse y hacer que los clientes estén
insatisfechos cuando se agota el stock de un articulo. Por eso, las empresas deben
conseguir un equilibrio entre la inversion en inventario y el servicio al cliente.” (Heizer y
Render, 2008, p.57).

Cobertura: La cobertura es un término de caracter comercial, quiere decir que nos indica
el nimero de dias de venta prevista que podemos atender con un determinado stock.
Importacién: “Las importaciones significan que los mercados locales de las empresas son
sometidos al ataque de competidores foraneos.” (Charles Hill, 2011, p.13).

Picking: Es el proceso en el que se recoge material abriendo una unidad de empaquetado.
Costos: Valor econdmico que representa la produccion de un producto o la prestacion de

un servicio.

Demanda: Cantidad de bienes o servicios que cierta poblacion desea conseguir, ya sea

para satisfacer necesidades o anhelos.

Compra Optima: Son aquellas compras en las que se cumple con un nivel de stock que
satisface la demanda y a su vez no generan un sobre nivel de stock causando costos

excesivos en los inventarios mensuales.
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CAPITULO I1I;: HIPOTESIS

3.1 Hipotesis principal

Al optimizar el proceso de compras internacionales se lograra una mejor provision de

articulos en una empresa comercializadora productos dermo-cosméticos.

3.2 Hipdtesis secundarias

a)

b)

c)

Al proyectar la demanda usando el método Winter se optimizara el proceso de
compras internacionales en la empresa Naos Peru SAC.

Al clasificar los productos criticos con el método ABC se optimizara el proceso
de compras internacionales en la empresa Naos Peru SAC.

Al reducir los cotos en el flete optimizara el proceso de compras internacionales

en la empresa Naos Peru SAC.

3.3 Variables

3.3.1 Definicién conceptual de variables:

Compras Internacionales: Son las compras que se traen desde otro pais y se
transporte via; maritimo, terrestre y aéreo.

Costo de Flete: Depende del transporte de la importacién se incrementa el costo.
Ventas Mensuales: Salida de unidades con orden de compra, monto total de
producto vendido.

%Error de la desviacion: Desviacion generada entre el prondstico de la demanda
versus las ventas reales.

Vencimiento de producto: Producto que no puedo tener salida y alcanzo la fecha
de caducidad.

Tiempo de Respuesta: Tiempo entre generado el requerimiento y la disponibilidad
del producto.

Disponibilidad de producto: Disponibilidad del producto para su
comercializacion.

Planificacion: Es un proceso de toma de decisiones para alcanzar un futuro
deseado, va de lo mas simple a lo complejo. Teniendo en cuenta los factores

internos y externos.
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3.3.2 Operacionalizacion de las variables

En la tabla 2 se puede apreciar la matriz de consistencia generada para la presente investigacion.

Tabla 2: Matriz de operacionalizacion de variables.

Objetivo Variables Dimensiones Indicadores Ratios

a. General a. General a. General a. General a. General

Implementar la herramienta S&OP para optimizar el Variable Independiente: Sales & Operation  |D1: 5Etapas del desarrollo del |- Nivel de atencion de las Ordenes de ventas y eencinderente e ek g, OGSO G
proceso de compras internaciones que permita mejorar a [Planning. S&OP. Back order. Total deer

provision de articulos en una empresa comercializadora  |Variable Dependiente: Compras D2; Calculo de las compras

de productos dermo-cosméticos. Internacionales. futuras. - Costo de Flete. Costo de flete aéreo ; Costo de flete maritimo.

b.Especificos b.Especificos b.Especificos b.Especificos b.Especificos

Calcular una nueva proyeccion de demanda usando el
método Winter para optimizar el proceso de compras
internacionales en la empresa NAOS PERU SAC.

Variable Independiente: Método Holt - Winters.

D1; Reduccion del margen de
error de la proyeccion de la

- Porcentaje de Error de la variacion de Ia
demanda.

Venta Real

'Variacion de la demandg; ——————— ¥
Venta Pronosticada

Variable Dependiente: Proyeccion de la
Demanda.

D2: Ventas Futuras de los
productos.

- Recoleccion de datos histdricos de ventas
reales y proyecciones.

Determinary clasificar los productos criticos con el
método ABC para optimizar el proceso de compras
internacionales en la empresa NAEOS PERU SAC.

Variable Independiente: Diagrama de Pareto

D1; Calculo del 80%,15% y 5%
D2: Ventas anuales de los

- Acumulacion de porcentaje de ventas anual.

Variable Dependiente: Clasificacion ABC de los
productos.

D2: Clasificacion de productos
segln el diagrama de Pareto.

- Reduccion de ruptura de stock en preoductos
riticos.

Total deitems tipo A con ruptura después

Reduceidn de ruptura de stock:

Total deiteam tipo A conruptura antes

Reducir los costos de flete en el proceso de compras
internacionales en la empresa NAQS PERU SAC.

Variable Independiente: Tipo de Importacién.

D1: 5 Importacion via maritima
y via aérea.

- Planeamiento de Compras y Procesos de
importacion.

Variahle Dependiente: Costo de flete.

D2; Costo de importacion.

- Costo de producto y margen de ganancia.

Utilidad con importacion aérea

Variacion de utilidad:

Utilidad con importacion maritima

Fuente: Elaboracidon Propia.
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CAPITULO IV: DISENO METODOLOGICO
4.1 Tipoy Nivel
Tipo: Investigacion Aplicada
Porque se buscd aplicar herramientas y técnicas del S&OP con el fin de optimizar el

proceso de compras internacionales para mejorar la provision de articulos.

Nivel: Investigacion descriptiva - explicativa

Es descriptivo, debido a que la informacion obtenida detalld las caracteristicas y
propiedades de la aplicacion del S&OP en las compras internacionales de la compafiia.
Es explicativa, porque se determind la relacion de causa de la aplicacion del S&OP en las
compras internacionales de la compafiia, ademas de mencionar el efecto que se dio en la
problematica mencionada.

4.2 Disefio de Investigacion
La investigacion es de tipo experimental, pues se realizd la manipulacion de la variable
independiente para medir el impacto que esta tiene en la variable dependiente. A su vez

se empled el disefio de una investigacion por objetivos como se muestra en la Figura 13.

— Objetivo - m

Especifico N° > Conclusion

1 P Parcial N° 1
Objetivo (E)bjet'\{? N© N Conclusion Conclusion
General zspeu 'co Parcial N° 2 General

Objetivo L

Especifico N° > Conclusion

3 P Parcial N° 3

Figura 13: Disefio de la Investigacion.

Fuente: Elaboracion Propia.

Es decir, se inicid del Objetivo General, del cual se obtiene los objetivos especificos que
permitio generar las conclusiones parciales y asi llegar a la conclusion final comprobando

nuestras hipotesis.

Enfoque:

Tiene un enfoque cuantitativo porque se realizo observacion directa para cumplir con el
objetivo principal.
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4.3 Poblacion y muestra

Se considerd como poblacién todas las 6rdenes de compra (32), érdenes de venta (80563),
reportes de back order (24) y portafolio de productos para promocion de la empresa (24)
en estudio desde enero del afio 2017 hasta diciembre del afio 2018, de la empresa NAOS
PERU SAC.

Se utiliz6 como muestra el total de la poblacion, debido a que toda la data recolectada es

imprescindible para la investigacion.

4.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.

4.4.1 Tipos de técnicas e instrumentos

Las técnicas utilizadas para la presente investigacion fueron:
- Observacion directa del proceso de las emisiones de érdenes de compra, 6rdenes
de venta y back order de enero del 2017 a diciembre del 2018.
- Observacion y analisis de la proyeccion de demanda y sus actualizaciones por
producto.

- Observacion directa del proceso de compras internacionales.

- Andlisis de contenido virtual, documentado en el sistema informatico GESCOM,
tales como drdenes de compra, 6rdenes de venta, back order de productos y
portafolio de productos para promocion de los afios 2017, 2018.

- Analisis comparativo entre costos de flete por diferentes vias.

- Andlisis comparativo de resultados antes y después de aplicada la herramienta
System and Operation Planning.

Los instrumentos que se emplearon para recabar la informacion més relevante del tema
en estudio fueron:

- Lista de cotejo: Es un instrumento utilizado para evaluar diferentes aspectos

Como el contenido, capacidades, etc. Al lado del cual se puede una calificacion.
Se aplico para observar la data recopilada del sistema informatico GESCOM. (Ver anexo
2).
- Cuestionario: Se trata de un plan formal para recabar informacién de la unidad de
analisis objeto de estudio y centro de problema de investigacion. (Bernal, 2010,

pag. 250). Se aplico a la gerencia de cada area.
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4.4.2 Criterio de validez y confiabilidad de los instrumentos

Con el fin de validad la recoleccién de datos del sistema informatico GESCOM, se cont6

con el criterio de tres expertos en el tema de estudio, que validaros y clasificaron como

datos confiables y conformes para el presente estudio.

- Dra. Ing. Maritte Fierro Bravo. Docente investigadora.
- Sr. César Zapata Phang. Gerente de administracion y finanzas.
- Sr. Carlos lzaguirre. Gerente comercial y marketing.

4.4.3 Procedimientos para la recoleccion de datos

Los pasos a seguir para reunir los datos necesarios se basaron en cumplir con los objetivos

de la tabla 3.

Tabla 3 Procedimiento de la recoleccion de Datos.

» Describir y analizar las actividades de la entidad y

Objetivo General

MESES.

—
S sus condiciones.
9 » Relevad el calculo de la proyeccion de la demanda en
= las distintas areas de la empresa. P
S . - . Observacion directa
@ * Aplicar el S&OP. Teniendo como método del A
o , . . Andlisis de
a calculo de la proyeccion de la demanda el Método X
w : contenido
S Wintter.
2 * Relevar las ventas reales y se las comparé con el
'.g‘ calculo proyectado con el método Wintter en el lapso
de 6 meses, actualizandose mensualmente.
~ * Analizar y establecer la idoneidad de los
N procedimientos y documentacion actual del proceso de
% gestién de inventarios.
2 * Relevar el nivel de stock y salidas de productos. o
S « Aplicé el S&OP, clasificando cada producto segiin | Observacion directa
L% su demanda y su nivel de criticidad a funcion de su Analisis de
° ruptura, utilizando el diagrama de Paretto. (Niveles A, contenido
= ByC).
=  Medir el nivel de cobertura y ruptura por cada
O producto, y se hizo la comparacion en un rango de 6
meses

. « Analizd y establecer la cobertura de cada producto.
s * Relevar el historico de compras internacionales,
9 analizando el volumen de compra, tiempo de entrega,
= i flete. -
'S tipo y costo de flete . . Observacion directa
] » Aplicar aplico el S&OP estableciendo un nivel de Analisis de
N cobertura por cada producto, determinando ruta critica .

- s contenido
S de producto, estandarizando en flete maritimo y
T determinando cuando comprar.
'g « Comparar los métodos de cobertura en un lapso de 6

Fuente: Elaboracion Propia.
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4.4.4 Técnicas para el procesamiento y analisis de la informacion

En la presente investigacion se aplicd diferentes tipos de analisis que dependieron de las
hipdtesis, como la estadistica descriptiva, donde se utilizaron matrices de tabulacion y
gréficas, cuya interpretacion permitio comprobar la hipétesis de estudio al utilizar los
programas Minitab 19, Gantt Pro y MS Excel version 2016.

El uso de los programas Minitab 19, Gantt Pro y MS Excel version 2016, ayudaron a
desarrollar las graficas y con ello comprobar la hipétesis de estudio.
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CAPITULO V: PRESENTACION Y ANALISIS DE RESULTADOS DE LA
INVESTIGACION
5.1 Diagnostico y Situacién actual
La realizacion del diagnostico y situacion actual de la empresa incluyo analizar la
actividad de la empresa para lo cual se relevé la mision, la vision, la organizacion, el
mapa de procesos y el flujograma general. Posteriormente, se elabord una recopilacion
de datos, en qué estado se encontraba la organizacion antes de la aplicacién del S&OP.

Finalmente, implemento el S&OP en el accionar la empresa.

5.1.1 Diagnostico

Fortaleza
- Marca reconocida a nivel mundial, con feedback de diferentes paises.
- Equipo con alta capacidad.
- Area de finanzas con el know-How de eventos pasados.
- Compromiso de los colaboradores.
Debilidades
- Bajo nivel de comunicacion entre areas.
- Nuevos actores en la empresa.
Amenazas
- Monopolio de las cadenas de farmacias.
- Cambio de operador logistico
Oportunidades
- Mercado dermocosmetico en crecimiento.
- Reduccion de tiempo de nacionalizacidn con el Sistema Anticipado de Despacho
Aduanero (SADA).
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5.1.2 Antecedentes de la empresa

NAOS PERU SAC es una empresa peruana fundada el 2014 que es filial de NAOS
empresa internacional ubicada en Francia, esta especializada en la comercializacion de

productos dermo-cosméticos para el uso y cuidado de la piel.

Son pioneros en producir photoprotectores (con proteinas anti cancerigenas para la piel
con factor de proteccion SPF100+) y del agua micelar (agua con micro filamentos que

limpian y purifican la piel).

Su razén Comercial es BIODERMA.

BIODERMA

LABORATOIRE DERMATOLOGIQUE
eeececoce
Figura 14: Logo BIODERMA

Fuente NAOS PERU SAC

Su razén Social es NAOS PERU SAC.

NAOS

sTITy,,

BIODERMA estreoerm ETAT PUR

Figura 15: Logo NAOS
Fuente: NAOS PERU SAC

Misién:

“Fomentar la salud y cuidado de la piel a través de la promocién y comercializacion de

productos de calidad, siendo una empresa sustentable en la que nos motive trabajar”.

Vision:

“Ser la empresa mas valorada en el segmento dermo-cosmético del Perd".

Valores:

- La inteligencia del corazon: generosidad, solidaridad, compresion, respeto y
reconocimiento del otro. Basqueda permanente de la satisfaccion de las expectativas

del otro e inmensa voluntad de actuar con el corazoén.
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- La curiosidad de espiritu: aportar una perspectiva diferente, ser precursores,
educadores, siempre con una voluntad de construir mejor y de anticiparnos al futuro.

- Voluntad de progreso: espiritu de iniciativa y voluntad de excelencia, implicacion,
rigor, busqueda de satisfaccion y autonomia, tanto a nivel personal como para
nuestros compafieros y socios.

- El coraje de ser auténticos: ser — mas que parecer — fiel a nosotros mismos y a los
valores compartidos, estar orgullosos de nuestra identidad, ser sinceros en nuestra
expresion y respetuosos con el sentido de las palabras.

- Elsentido de compromiso: el sentido de la palabra expresada, el interés por el esfuerzo

y la competencia (respetando al otro y sus diferencias).

La empresa en estudio tiene su sede principal en Lord Cochrane 334 - Urbanizacion
Chacarilla Santa Cruz — Miraflores, donde laboran todas sus é&reas (compras
internacionales, administrativa - contable, logistica, marketing, inteligencia comercial y

recursos humanos) y un almacén en Punta Hermosa — Lurin.
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5.1.3 Organizacion de la empresa

En la figura 16, mostrada a continuacion, se detalla el organigrama de la entidad.

CESAR ZAPATA
Gerente
Administracion y
Finanzas
LUIS ZAPATA ijl?i::y MARIE SIERRA
Jefe Logistica al ecimiento Contabilidad CxP
LUIS MORALES DUNIA HUAMAN
Analista Contabilidad CxC

ALVARD OLAYA
Asistente

JORGE REYES
JUAN ESTRADA
Practicantes

Figura 16: Organigrama.

Fuente: Elaboracion Propia.

CEO

AMDRES CHIRINOS

Gerente General
LUISA CARDOSO
Secretaria
CARLOS MARCO DIAZ
HERMANADEZ lefe Comercial
Soporte Tecnico
ROSMERY LAVADO
Asistente

KRIS ENCINAS
Gerente Comercial
¥ Marketing
CARLOS ARAUIO MIGUEL LUNARES
Coardinador lefe deVentas
Marketing
MRAKAM DERI0
A tente CONSULTORAS
VENDEDORAS
CMEI: iﬁ:ﬂmo MEGA PLAZA Y
JOCKEY PLAZA
KARLA MALAGA VENDEDORAS
Disefiadora WORKSHOP
VENDEDORAS EN
CADENA DE
FARMACLA

GABRIELA LOVON
lefa Derma thloga

REPRESENTANTES
MEDICOS
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5.1.4 Mapa de proceso

La comercializacion de productos dermo-cosméticos para el uso y cuidado de la piel involucra sub-procesos estratégicos, operacionales y de apoyo que

se muestran en la figura 17, donde se expone el mapa de procesos de la empresa NAOS PERU.

CLIENTES

Planificacion
Estratégica

-

Gerencia

-

—h[ Venta & cadenss | l Marketing Digital ‘
Venta a
fa ias Irrpulsodenﬁma‘
. Impuksc de
—b{ Venta a clinicas | productos |

Punto de venta
propio

| Demanda esti Internacionales

Planificacion de
COMpras

PROCESOS DEAPOYD

Desarrolio

PROGESOS OPERAT NOS
Planfficacion de
Ventas

Logistica

Talento Humano

Contabilidady

Inf ormatica Fi

Asuntos Legales

PROCESOS ESTRATEGICOS

CLIENTES

Figura 17: Mapa de Procesos

Fuente: Elaboracion Propia.
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Donde:

Los procesos estratégicos son los que impactan de manera directa en el logro de la misién,

vision y politicas definidas por la Gerencia General.

En la entidad se identifico:

Los procesos operacionales son los que influyen de manera directa en los ingresos y

egresos de la empresa, se detallan los siguientes:

Comercial; buscar y fidelizar clientes, obtener érdenes de compra de los clientes,
traducir las Ordenes de compra, aceptar la orden de compra y enviar a
observacion a la parte contable para tener la orden facturacion. Realizar la
proyeccion de la demanda.

Marketing; promocionar y dar publicidad a los productos, presentar permiso de
producto nuevo a Francia, una vez aceptado informa a compras internacionales
para que solicita la compra y las unidades requeridas. Plan de promociones que
se aplica en la proyeccion de la demanda.

Compras Internacionales; aquel que responsable del abastecimiento de todos los
productos a comercializar, recibir la proyeccion de la demanda, los inventarios
actuales, realizar los indicadores de rotacion, realizar la proyeccion de
inventarios a futuro, realizar el célculo requerimientos, realizar la orden de
compra a Francia, gestion de nacionalizacion de los productos en transito ya sea
en barco y/o avion.

Logistica; encargados de la gestion de inventarios, control de stock, facturacion
y elaboracién de back order.

Los procesos de apoyo son aquellos que sirven de soporte a los procesos operacionales y

son:

Contabilidad de finanzas; apoyan con el control estados financieros, pagos e
ingresos a la cuenta Naos Peru.

Talento Humano; apoya con la identificacion de la capacidad de los
colaboradores para asi logren sus propdsitos dentro de la organizacion y la
organizacion se beneficie de su esfuerzo.

Informaética; apoya con el soporte técnico.
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5.1.5 Flujograma

En la figura 18, se grafica el flujograma de la empresa NAOS PERU SAC

COMERCIAL Y MARKETING

COMPRAS INTERNACIONALES

LOGISTICA

ESTIMAR
CRECIMIENTO EN EL
ANO

RECOPILACION DE
DATOS

PROGRAMACION
DE METAS EN
CANALES DE

VENTA

PRORRATEO DE LA
DEMANDA EN
MESES

REALIZAR UN
PRONOSTICO DE
LA DEMANDA

PLANEAMIENTO DE
DEMANDA DEL ANO

ENVIAR ORDENES
DE VENTA A
LOGISTICA

FORMATO DE ORDEN
DE VENTA

REALIZAR
ANALISIS DE

COVERTURA DE
STOCK

(ALCANZARA EL
STOCK?

REALIZAR LAS COMPRAS
INTERNACIONALES
NECESARIAS A 3 MESES

CONTROL DE
LOTES Y FECHA DE|
VENCIMIENTO LA

oC

FORMATO DE
CONFIRMACION DE
FRANCIA - AR

FORMATO DE
INVENTARIO

FORMATO DE CALCULO
DE CORVETURA

REALIZAR UNA
ORDEN DE COMPRA
A FRANCIA

FORMATO DE PEDIDO A
FRANCIA - BDC

PROGRAMAR
EMBARCACION

ENVIAR DOCUMENTOS

NACIONALIZACION DE
LA IMPORTACION

CONTACTAR AGENTE
ADUANERO

PROGRAMAR
RECEPCION DE
IMPORTACION

PROGRAMAR
CONTROL DE
CALIDAD

FORMATO DE CONTROL
DE CALIDAD Y
UBICACION

DISTRIBUIR LOS
PRODUCTOS EN
SUS ALMACENES
SEGUN sU
ESTADO

N
DISPONIBILIDAD DE
STOCK?

PROGRAMAR
ORDEN DE
MAQUILA

PROGRAMAR
REENCAJADO

CONTROL DE
INVENTARIO

REALIZAR BACK
ORDER

FORMATO NSOC Y DR —
REGISTROS SANITARIOS

ESPERAR LA LUZ VERDE
DE ACEPTACION DE LA
IMPORTACION

PROGRAMAR INGRESO
DE LA IMPORTACION

ENTREGAR LOS
FORMATOS DE
INSPECCION DE
IMPORTACION

FORMATO DDJJ,
TRADUCCION Y
REGISTROS TECNICOS

EN EL ALMACEN

EMITIR ORDEN DE
PICKING SEGUN
ORDEN DE VENTA

EMITIR FACTURA

DISTRIBUIR LOS
PEDIDOS HACIA
LOS CLIENTES

FORMATO DE BACK
ORDER

Figura 18: Flujograma de Operaciones.

Fuente: elaboracion Propia.
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5.1.6 Andlisis de escenario de la ruptura de stock.

A. Escenario 1: Stock bajo genera pérdida de venta e insatisfaccion del cliente.

Para lo cual se seleccion6 el producto insignia: SENSIBIO H20 500ml PP INV con
codigo 2879W y se observo el comportamiento de sus ventas versus su importacion y sus
iventarios de enero a diciembre del 2018. En el cual se puede apreciar que abril y junio

presentan desabastecimiento. Ver figuras 19y 20.

Ene | Feb | Mar | Abr [ May | Jun | Jul | Ago | Sep Oct Nov Dic

Ventas 518 | 483 | 768 | 463 740 | 849 | 1,084 | 766 662 | 1,531 | 1,216 971
Importacion 468 | 576 1,596 1,404 | 852 | 2,004 | 1,476 | 1,092 | 1,164
Inventario 693 | 678 | 486 23 879 29 349 | 435 | 1,776 | 1,721 | 1,597 | 1,790

Figura 19: Ventas, importaciones e inventarios de SENSIBIO H200 500ml PP INV.

Fuente: Elaboracion Propia

SENSIBIO H20 F500 ML PP INV

W Ventas M Importacion M Inventario

Figura 20: Comparativa de SENSIBIO H20 500ml PP INV.

Fuente: Elaboracion Propia.

RAZON SOCIAL ocC FECHA UNID SOLICITADA [UNID ATENDIDA |BACK ORDER |PRODUCTO

INRETAIL PHARMA | 4501914270| 2/06/2018 190 130 60 |Sensibio H20 500 PP inverse
INRETAIL PHARMA | 4501914688| 4/06/2018 265 187 78 |Sensibio H20 500 PP inverse
INRETAIL PHARMA | 4501915023| 5/06/2018 686 434 252 [Sensibio H20 500 PP inverse
INRETAIL PHARMA | 4501915755| 10/06/2018 1,024 559 465 |Sensibio H20 500 PP inverse

Figura 21: Reporte de Back Order Junio 2018 del SENSIBIO H20 500ml PP INV

Fuente: Elaboracion Propia

Segun el reporte del Back order (ver figura 21) en el mes de Junio no se logré cumplir
con la venta de 516 unidades al precio de S/. 95.00, lo cual se perdi6 el ingreso de S/.
49,020.
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B. Escenario 2: Stock alto genera pérdida por almacenamiento.
Para lo cual se seleccion6 el producto CICABIO SPF de cédigo 28009 y se observa un
nivel de stock elevado en todos los meses, muy superior a lo que se requiere en venta

siendo los graves enero y octubre. Tal y como se muestra en las figuras 22 y 23.

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Ventas 140 249 223 295 161 178 193 258 215 554 200 188
Importacion 160 320 320 160 480 320 320
Inventario 1,982 | 1,733 | 1,510 1,225 1,054 | 1,196 | 1,324 | 1,226 | 1,011 937 | 1,057 | 1,189

Figura 22: Ventas, Importaciones e inventarios del CICABIO SPF50+

Fuente: Elaboracion Propia

CICABIO SPF50+ TE3OML

mVentas ™ Importacién m Inventario

Figura 23: Comparativa de CICABIO SPF50+

Fuente: Elaboracidon Propia

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Ventas 14 249 223 295 161 178 193 258 215 554 200 188
Importacion 160 320 320 160 480 320 320
Inventario 1,982 1,733 1,510 1,215 1,054 1,19 1,324 1,226 1,011 937 1,057 1,189
Sobre Stock 1,842 1485/ 1287| 920 894 1,018 1,131 968 796 383 858 1,001
Valor del Sobre Stock | S/17,633.10 | S/ 14,215.61 | S/ 12,320.19 | S/ 8,806.98 | S/ 8,558.08 | S/ 9,745.11 | S/10,826.84 | S/ 9,266.47 | S/ 7,619.95 | S/ 3,666.38 | S/ 8,213.46 | S/ 9,582.37

Figura 24: Escenario 2, valor del sobre stock.

Fuente: Elaboracion Propia

Considerando el costo promedio del producto en mencion es S/. 9.5728, valorizando esas
unidades de sobre stock por mes al afio representa: S/. 120,446 lo cual afecta

econémicamente a nivel de costo.
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5.2 Propuesta
5.2.1 Implementacion

Para la implementacion de la herramienta Sales & Operations Planning se debe cumplir

con 5 etapas, cada etapa genera reuniones con tareas especificas que se deben cumplir.

A. Procedimiento por etapas y sus areas encargadas del S&OP

A.1 Etapa 1: Recoleccion de Datos

La primera etapa, expuesta en la figura 25, se recopila la siguiente informacion: la venta
historica del afio 2017 al 2018 de BIODERMA donde se aprecia 71 productos de venta
mensual por el area de inteligencia de negocio, el back order y las 6rdenes de venta

realizado por logistica, el portafolio de productos de pronto lanzamiento realizado por

marketing.
AREAS ENCARGADAS PROCEDIMIENTC DEL 5&0P ETAPAS DEL 3&0P
IHICIO
RECOPILACION ¥
INTELIGEMC1A DE
NEEOCID | AMALISIS DEL HISTORICC
— DE VENTAS
ETARA 1—
¥ LEVANTAMIENTO DE
LOGISTICA —| HISTORICD DE BACK DaATOS
] #| ORDER ¥ ORDEMES DE
ADM Y FINANZAS VENTA
PORTAFOLIO DE
\ . >
MARKETING S ROOUCTOS

Figura 25: Procedimiento etapa 1 del S&OP
Fuente: Elaboracion Propia.
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A continuacion se puede observar la figura 26 el historico de ventas del afio 2017 de los
71 articulos que se comercian en BIODERMA.

Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec
28095B ATODERM BAUME LEVRES T15ML 169 239 47, 34 157| 50) 97 306 324 23 0 371
28051B  ATODERM CREME FP200ML 166| 86| 78| 79 189 95 61 312] 164 99 67 48
28065B  ATODERM CREME FP500ML 302 12 40| 58 93] 71 42|
28126  ATODERM GEL DOUCHE FP500ML 42 56 64 46| 53 47 67 47 44 34 37, 59)
281035  ATODERM INTENSIVE BAUME FPS00ML
28104S ATODERM INTENSIVE BAUME T200ML 347 455 332 250 408 460 629 372] 561 578| 599 401]
28133  ATODERM INTENSIVE GEL MOUSSANT FP500ML
28124  ATODERM INTENSIVE GEL MOUSSANT T200M| 245 446 450 362 308 347 406 477, 330 367 547 393
28092B ATODERM INTENSIVE PAIN 150GR 35 47 23 46 22| 28] 296 152 305) 151 31 30
28114  ATODERM PREVENTIVE TE200ML 18] 6 123 45 52| 53 57 62 78] 73 107 101
28009  CICABIO CREME SPF50+ TE3OML 136 243 225 160, 153 172 195] 259 213 552 199 187
28001  CICABIO CREME TE4OML 591 790) 793] 609 751 1153 940 1265 1200 934 825 905
28370B  HYDRABIO GEL CREME TAOML 187, 136 137, 174 316, 471 366 316 409 383 400 333
28380  HYDRABIO H20 FC100ML 37| 46 25 9 34 184 107 94 41 29 74 39
28364B  HYDRABIO H20 FC250ML 158 104 108 147 181 289 184 214 214 165 175 211]
28365  HYDRABIO PERFECTEUR SPF30 TE4OML 128 42 37| 73 127 160 131 170) 128 134] 127 131
28363  HYDRABIO SERUM FP40ML 393 304 365, 284 377, 372 610 297 213 810) 544 596
284381  NODE DS+ SHP TE125ML 127| 132 193 98 199 261 250 308 173 197, 221 228
284271 NODE SHP FLUIDE FC200ML 38, 14] 98| 439 267| 231 82 25 11] 120 71 106

Jan | Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec
28481C  PHOTODERM AKN MAT SPF30 TE4OML 283| 342 347 192 253] 229 334 459 159 375 1566 174]
28576  PHOTODERM AQUAFLUIDE CLAIR TE4AOML 203| 162 288| 184] 184 215 238 212] 261 1003 1181 286
28579  PHOTODERM AQUAFLUIDE DORE TE40ML 178 203 193] 146 113 95 143 213 179 636 492 133
28575  PHOTODERM AQUAFLUIDE NEUTRE TE4AOML 232 480 379 186 212 135] 169 244 157 765 998 298
28565C  PHOTODERM AR SPF50+ TE30ML 2534 1594 695 487, 770 672 1517, 1075 1357 2726 5354 569
28547  PHOTODERM BRUME SOL 50+ AEROSOL 150ML 2] 6
28487C  PHOTODERM COMPACT CLAIRE SPF50+ 10GR 1053 263 260 133] 169 199 141] 222 132] 345 1118 306
28486C PHOTODERM COMPACT DORE SPF50+ 10GR 269 163] 24 95, 78] 22 33 99 33 85 531 101]
28533C  PHOTODERM KID LAIT SPF50+ T100ML 770 345 262 67 91 76) 211 158 98| 770| 1229 388
28544  PHOTODERM KID MOUSSE 50+ AEROS 150ML 196 14| 25 11 10 16 7 4 10 102] 413 62
28546  PHOTODERM M TEINTE DOREE TE4OML 366 383 319 444 222 387, 473] 514 548 1178 1369 673
28541C PHOTODERM MAX CREME SPF100 TE4AOML 744 1124 2252 274 1179] 1785 231] 449 356 2015 3412 77,
28563C  PHOTODERM MAX FLUIDE SPF100 TE4OML 417| 326 606 242 524 529 824 803 495 2012 4243 599
28561C  PHOTODERM MAX LAIT SPF100 TEI00ML 874 469 608| 118 114 29 166 467| 305 1272 1878 247
28551C  PHOTODERM MAX TEINTE DORE SPF100 TE4 1311 166 118, 134] 125 144] 955 582 528 2054 3788 146
28412SP PHOTODERM MINERAL SPF50+ SP100GR 25 46 28 42 79 19 46, 51 76| 20 32 74
28588W PHOTODERM NUDE TOUCHS0+ CLAIRE FCAOMLE 250 199 1465 636
28589W PHOTODERM NUDE TOUCH50+ DOREE FCA0ML E 250 272 1459 514
28587W PHOTODERM NUDE TOUCH50+ NEUTRE FC40ML E 250 257 1187, 231]
28558C PHOTODERM SPF50+ SP400ML 1] 268| 31
28535C PHOTODERM SPOT CREME SPF50+ TE30ML 1160 205 147 185 339 287 445] 436 282 586 2803 241]

Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec
28655B  SEBIUM GLOBAL COVER TE30ML
28654W SEBIUM GLOBAL TE30ML V2 273 261 398 364 409] 397 349] 491 582 390) 411 200
286251  SEBIUM GOMMANT T100ML 353 510 549 342 535 340 456 496 774 748 587, 548
28642W SEBIUM H20 F500ML PP INV/
28632X  SEBIUM H20 FC100ML 94 99 84 83, 122 173 148 181] 407 360) 239 150)
28641X  SEBIUM H20 FC250ML 588 515 1046 587 567 143] 1046 558 698 822 790 814
28642X SEBIUM H20 FCE500ML
286121  SEBIUM HYDRA TE40ML 331] 297 222 248 391 291 36 939 601! 479 458 380
28658B  SEBIUM MAT CONTROL TE3OML
286631  SEBIUM MOUSSANT FP200ML 939 1232 1248 737 1294 1071 1130 1290 1063 998 1067 1103
286641  SEBIUM MOUSSANT FPS00ML 361 390 387, 355 333 301 330] 366 400 153 251 416
28666/  SEBIUM MOUSSANT T100ML 1014 344 116 132, 85) 71 104 352 216 212 232 257
286131  SEBIUM PAIN 100GR 81 17| 132] 137 91 23 26 23] 199 82] 21 106
286141  SEBIUM PORE REFINER TE30ML 450 710 896 455 522 393 935 881 697, 725 781 862,
28615!  SEBIUM SERUM TE4OML 56 82 38| 44 117 104 79 95| 106 108| 117 147
28688  SENSIBIO AR TEAOML 480 429 503 419 531 192] 920 838 638 710) 566 854
28732  SENSIBIO BB CREAM AR TE4 361 388 396 423 733 159 679 818 801] 556 407 574
28711  SENSIBIO DS+ CREME TEAOML 135] 66| 95| 104 192 162] 129 337 146 135 20 261
28691  SENSIBIO FORTE TE4AOML 294 280 340 275 422 399 265 788 472 339 141 613
28692  SENSIBIO GEL CTR DES YEUX TE1SML 356 407| 402] 511 697| 237 703 656 612 630 606 604
28712  SENSIBIO GEL MOUSSANT FP200ML 293 222 341 225 303| 139 480) 635 579] 359 448 654
28733  SENSIBIO H20 - LINGETTES X25
28704X  SENSIBIO H20 FCE100ML 288 301 408| 636 809 74 526 521 348 358 341 448
28703X  SENSIBIO H20 FCE250ML 733 1185 1401} 887 1372 35, 1712 1060; 907| 1270] 1395 1163
28709X  SENSIBIO H20 FCESOOML 134 40 859 524 567 51 799 777 1154] 656 360 761
28709W SENSIBIO H20 FP500ML PP INV 371 489 564 384 936 547, 899 598| 348 822 783 894
28694  SENSIBIO LEGERE TEAOML 158 299 263 174 201 81 389 502] 286 164 252 310
28695  SENSIBIO RICHE TE4AOML 31 107| 12 49 104 65 101 94 120, 96 117, 71
289001  WHITE OBJECTIVE CREME FP30ML 57| 60) 61 25 86 147 92 79 122, 90 111 119
289101  WHITE OBJECTIVE H20 FCE200ML 95 78 83 66 111 177, 150 68| 120 105 96 101
289071  WHITE OBJECTIVE SERUM FCE30ML 163 85 141 69 179 303 284 124 82 336 170 203!

21,921 18,324 20,634 14,050 19,765 15,589 23,190 24,271 22,671 33,117 49,650 22,586

Figura 26: Historico de Ventas del asfio 2017 de los 71 articulos BIODERMA.
Fuente: Elaboracion Propia

48



A continuacion se puede observar la figura 27 el historico de ventas del afio 2018 de los

71 articulos que se comercian en BIODERMA.

Year Code Name Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec
28095B  ATODERM BAUME LEVRES T15ML 286| 237 68 74 343| 347 334 412 321] 315 388| 310
28051B ATODERM CREME FP200ML 38 35 28 21 21 41| 36 267 120 60 41 40
28065B ATODERM CREME FP500ML 323 79 59| 114 85[ 124 260 310 67 92 246 114
28126  ATODERM GEL DOUCHE FP500ML 168 24 15 18 32 171| 246 69 59 203 129 82
28103S ATODERM INTENSIVE BAUME FP50 40( 144 170 145 115 160 109
28104S ATODERM INTENSIVE BAUME T200ML 494| 533 426| 478 455 540|695 738 749] 688 844 552
28133  ATODERM INTENSIVE GEL MOUSSANT FP500ML
28124  ATODERM INTENSIVE GEL MOUSSANT T200ML 541 521 535 463 451 381 521 767 650[ 548 878 324
28092B ATODERM INTENSIVE PAIN 150GR 14 6 92 11] 7 91] 128 118 55| 200 67 66
28114  ATODERM PREVENTIVE TE200ML 129 164 222 116 199| 240| 141 190 61 117, 182 60
28009  CICABIO CREME SPF50+ TE30ML 258 211 97| 106 57| 126 104| 202| 170, 266 178| 147
28001  CICABIO CREME TE4OML 698 967 774| 1128 1040| 987| 1428 1457| 1457| 1726 1454 833
283708 HYDRABIO GEL CREME TA0ML 308 281 243| 308 290 323 447| 648| 473] 238 667 319
28380  HYDRABIO H20 FC100ML 61 28 3 1 87 29 95 420 61 52 100 123
283648 HYDRABIO H20 FC250ML 166| 153 228| 207 226| 199 241| 456| 289 473 388 74
28365  HYDRABIO PERFECTEUR SPF30 TE4AOML 116 48 60 110, 111] 178 304 251 86 179, 210 164/
28363  HYDRABIO SERUM FP40ML 441 509 441 529 954| 608| 603] 891 948 837 648 818
284381  NODE DS+ SHP TE125ML 272|221 162| 258 188| 305| 366| 234 278| 326 324| 255
284271  NODE SHP FLUIDE FC200ML 56 47 74| 105 55 67| 209 80 88| 68 95 55

Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec
28481C |PHOTODERM AKN MAT SPF30 TE4OML 557 500 254] 589 918| 947| 106| 663| 524| 882 652 399
28576  PHOTODERM AQUAFLUIDE CLAIR TE4AOML 315 293 163 78 146 122 131] 246] 483 553 668 208
28579  PHOTODERM AQUAFLUIDE DORE TE4AOML 304 250 176 73 61) 365 72| 249] 118 288 610[ 133
28575 PHOTODERM AQUAFLUIDE NEUTRE TEAOML 411 370 258 134 134 130 84 279 351 521| 2139 1276
28565C PHOTODERM AR SPF50+ TE30ML 656 1196| 1029| 1440| 1255| 1219| 1402 1789 2453| 3833| 2373| 2046
28547  PHOTODERM BRUME SOL 50+ AEROSOL 150ML 120 80| 62 26 5 4 8 15 7 10| 1122 52
28487C PHOTODERM COMPACT CLAIRE SPF50+ 10GR 487| 328 88| 115 78, 38| 313 217| 276 527 588 95
28486C PHOTODERM COMPACT DORE SPF50+ 10GR 128 107, 32 54 35 22 84 291 54 94 278 113
28533C |PHOTODERM KID LAIT SPF50+ T100ML 352 430 253 124 75 68 191f 227| 245 419 1763] 1121
28544  |PHOTODERM KID MOUSSE 50+ AEROS 150ML 63 53 54 67 93 69 44 20 14] 70 500[ 517
28546  |PHOTODERM M TEINTE DOREE TE40ML 641 657 427|563 300] 812| 500, 697 811] 780 1082| 785
28541C PHOTODERM MAX CREME SPF100 TEAOML 1289| 2359 348 496| 1111 1286 48| 1723 821| 2027 677 557
28563C PHOTODERM MAX FLUIDE SPF100 TE4OML 953 588 900| 557 560 706| 465 753 782| 1785] 3435 3322
28561C PHOTODERM MAX LAIT SPF100 TEL0OML 980| 147 246| 334 235| 228 309| 570 143| 420[ 2602| 1172
28551C |PHOTODERM MAX TEINTE DORE SPF100 TE4OML 131] 480 456 287 474]  764] 650 1947| 910 2225 1501| 1185
28412SP |PHOTODERM MINERAL SPF50+ SP100GR 38 4 1 0 75 10
28588W PHOTODERM NUDE TOUCH50+ CLAIRE FC40ML E 787 642 145 284 627| 410] 302| 597| 669| 985 928| 632
28589W PHOTODERM NUDE TOUCH50+ DOREE FC40ML E 318 60 33 239 408 305 287 619 529 634 685 624
28587W PHOTODERM NUDE TOUCH50+ NEUTRE FC40ML E 182| 105 352 81 106 76| 185 368| 409 436 334 102
28558C PHOTODERM SPF50+ SP400ML 369 3 1 1 2| 5 16 22| 334/ 1075 169
28535C PHOTODERM SPOT CREME SPF50+ TE30ML 161 426 242 283 395 694| 495 740 884 1179 897 698

Year Code Name Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec
286558 |SEBIUM GLOBAL COVER TE30ML 721) 396 434| 1008 681 295 580 342
28654W SEBIUM GLOBAL TE30ML V2 509 359 219| 438 452 562 553 608 429 440 267 399
28625| | SEBIUM GOMMANT T100ML 471 472 491 566 472| 558| 601f 632 570 634 550[ 634
28642W SEBIUM H20 F500ML PP INV
28632X SEBIUM H20 FC100ML 104 77 62| 150 127 97| 184| 305| 168 112 144 138
28641X | SEBIUM H20 FC250ML 696 343| 1014 778 762 835[ 959 856| 1092| 1182 1214 921
28642X  SEBIUM H20 FCES00ML
286121 | |SEBIUM HYDRA TEAOML 410 395 310[ 342 480 594 579 483 624) 492 618| 693
286588 SEBIUM MAT CONTROL TE30ML 81| 1776 430 792 288
286631  SEBIUM MOUSSANT FP200ML 1040 1169 930 1139 1292| 1290| 1296| 1306 1502| 1332 1020| 1349
286641 | SEBIUM MOUSSANT FP500ML 420 382 523 318 441 477( 435 512 706 666 570 600
286661 |SEBIUM MOUSSANT T100ML 98 8| 34 62| 114| 107 31 37 13 22 15
286131 | SEBIUM PAIN 100GR 90| 84 86| 119 101| 449| 225 273 152 448 254 180
286141  SEBIUM PORE REFINER TE30ML 708| 709, 940 561 873| 816| 985 1587 803| 814 884| 874
286151  SEBIUM SERUM TEAOML 65 67 87| 89 791 328 62 154 111 116 130 87
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28688  SENSIBIO AR TE4OML 579 549 599 907, 626 786 982 1273| 1107) 834 1319] 1022
28732  SENSIBIO BB CREAM AR TE4AOML 430[ 395 400 672 461 250 149 797| 1236 850 819 491
28711  SENSIBIO DS+ CREME TE4AOML 55 226 65| 164 166 300 231 413 69 225 561 258
28691  SENSIBIO FORTE TE4OML 395 338 253| 497 290| 393| 638 528 540 375 682 493
28692  SENSIBIO GEL CTR DES YEUX TEISML 388 576 490| 642 1054 864| 568 953| 1523 833 851 878
28712  SENSIBIO GEL MOUSSANT FP200ML 438 541 509 567 355 632| 687 916 628| 1158 795 59
28733 SENSIBIO H20 - LINGETTES X25
28704X  SENSIBIO H20 FCE100ML 405| 355 167 817 829| 362| 582 600 1051 483 409 532
28703X SENSIBIO H20 FCE250ML 1037 897| 1237 869 1444| 1984| 1522| 1251| 1553| 2304| 1625 1205
28709X SENSIBIO H20 FCES00ML 783 619 989 141 606| 1018| 1165| 1765 392| 2039| 2370[ 1206
28709W SENSIBIO H20 FPS00ML PP INV 507 498 767 440 723 869| 1106 748 618 1574| 1220 1017
28694  SENSIBIO LEGERE TE4OML 239 243 346| 225 332| 1171] 503 448  464| 472 358 259
28695  SENSIBIO RICHE TE4OML 152 131 109 39 28| 92| 143 79 32 18 28 12
80 91 52 85 80[ 160[ 102 283 121 72 127 47
45 95 111 129 36 9 8 80| 147 94 113 86
74 29 149] 283 206) 188| 180 375 265 296 134 198

Figura 27: Historico de ventas del 2018 de los 71 articulos BIODERMA.

Fuente: Elaboracion Propia

A continuacién se puede observar en la tabla 4, el reporte de back order de productos que

no fueron atendidos en las érdenes de venta por ruptura de stock.
Tabla 4: Back Order mes de Junio 2018.

Jun-18
PRODUCTO Unidades
Atoderm Baume Levres 15 ml. 16
Atoderm Creme 200 ml. 17
Photoderm Kid Lait SPF50+ 100 ml. 23
Photoderm Max Fluide SPF100 40 ml. 183
Photoderm Max Lait SPF100 100 ml. 176
PHOTODERM COMPACTO CLARO 82
PHOTODERM NUDE TOUCH CLARO 500
PHOTODERM NUDE TOUCH DOREE 225
PHOTODERM SPOT 21
HYDRABIO H20 250ML 42
HYDRABIO SERUM 32
Sebium Gel Gommant 100 ml. 83
Sebium Global Cover30g. 124
Seblum H20 250 ml. 52
Sebium Pain 100 g. 212
Sensibio AR BB Cream 40 ml. 399
Sensibio H20 500 ml. Original 166
Sensibio Rich 40 ml. 59
Senbium H20 250ml 28
Sebium Mat control 28
Photoderm Aquafuido neutro 28
TOTAL 2,496

Fuente: Elaboracién Propia
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A continuacion se puede observar en la figura 28 una orden de venta emitida al area de
logistica para que sea despachado al cliente.

Detalle del pedido: 1013

Informacién del pedido:

1013 001-9818 Normal 05/03/2019 Cargado WMS

Direccién de envio:

CAL DEAN VALDIVIA N4, AREQUIPA - AREQUIPA CAL.DEAN VALDIVIA N4, AREQUIPA - AREQUIPA

AREQUIPA AREQUIPA AREQUIPA

Detalle del pedido:

Cod. articulo  Cod. KP Nombre del articulo Cod. lote Comentario Cantidad
28481C 1000021 [PHOTODERM AKN MAT SPF30 TELOML NC 29681 CUARENTENA DESDE IMPORTACION 56
28585C 1000034 [PHOTODERM AR TE3OML SPF30+ NC 23381 DISPONIBLE 30
28351C 1000030 [PHOTODERM MAX TTE DORE TE40OML SPF100 NC 19781 CUARENTENA DESDE IMPORTACION 28
28583C 1000033 (PHOTODERM MAX FLUIDE TELOML SPRI00 NC 27781 CUARENTENA DESDE IMPORTACION 42

Total articulos: 156

Figura 28: Detalle de Pedido.

Fuente: Naos Per(.

Véase en figura 29, los productos detallados como pronto lanzamiento son requeridos con
4 meses antes de su requerimiento para la disponibilidad de venta, 3 meses en transito, 1

semana de etiquetado y 2 semanas para la colocacién en puntos de venta e informacion

para los clientes.

FEBRERO JULIO AGOSTO

Atoderm Huile Douche 200
mi /1L

Lanzamiento estratégico

H20*

Visita Médica mi/IL
C a Photoderm Campafia de animacién Campaiia de lanzamiento
Emoeducacional ( Higiene Sébium Pigmentbio: C-Concentrate Sérum, Campafia de lanzamiento
L . i
FOS / CONSUMER Sensibio H20 850mi Night N . Daily Cream SPF, Atoderm Huile Douche
{15 dias - Foaming Cream (200 y 500mil) y
commerce)™

Figura 29: Productos para pronto lanzamiento.
Fuente: Elaboracion Propia.
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A.2 Etapa 2: Proyeccion de la Demanda

La segunda etapa, véase la figura 30, consta del calculo de la proyeccién de la demanda
utilizando los datos recopilados del historico de ventas y el back order para lo cual se usa
al método Winters. Luego se actualiza la proyeccion segun el portafolio de promociones
indicados por marketing. Estas actualizaciones se realizan de manera mensual con un
periodo de accion de 4 meses, son los meses necesarios para realizar una compra 6ptima
y oportuna. De esta manera se proyecta la demanda que considera los posibles escenarios

de los préximos meses.

AREAS ENCARGADAS PROCEDIMIENTO DEL S&OP ETAPAS DEL S&0P

MARKETING - -
CALCULO DE LA PROYECCION DE

LA DEMANDA

!

AMALISIS DE LA PROYECCION

LT

h

COMERCIAL

h J

‘ PLANEAMIENTO DE LA

DEMANDA E

‘ COMPRAS

ETAPA 2 -
PLANIFICACION DE LA
+ DEMANDA

ACTUALIZACION DE LA
FROYECCION

v

LLEGAR A UN ACUERDO
ENTRE AREAS DE WENTAS
¥ COMPRAS

Figura 30: Procedimiento etapa 2 del S&OP

Fuente: Elaboracion Propia.
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A.2.1 Proyeccion de la demanda por Método Winter

A continuacién, se muestra la proyeccién de la demanda del producto Atoderm Baume
200ML con el cédigo 28104S (ver tabla 12) usando la venta historica de enero del 2017

a diciembre del 2018, para el cual se utiliza el programa estadistico MiniTab y con el

método Winters multiplicativo.

Periodo Mes Ventas
2017 1 347
2017 2 440
2017 3 331
2017 4 249
2017 5 401
2017 6 459
2017 7 620
2017 8 372
2017 9 561
2017 10 578
2017 11 587
2017 12 401
2018 1 494
2018 2 527
2018 3 419
2018 4 463
2018 5 455
2018 6 534
2018 7 639
2018 8 733
2018 9 738
2018 10 626
2018 11 732
2018 12 449

Figura 31: Historico de Ventas ATODERM INTENSIVE BAUME

T200ML

Fuente: Elaboracion propia.
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Método de Winters para Unid
Metodo

Tipo de modelo  Método multiplicative
Datos Unid
Longitud 24

Constantes de suavizacion

o (nivel) 0548
v (tendencia) 0.001
& (estacional) 0.001

a = constante de atenuacién de los datos (0 < a < 1)

B = constante de atenuacién de la estimacién de tendencia en el periodot (0 < g <1)

y= constante de atenuacion de la estimacion de la estacionalidad (0 <y< 1)

Medidas de exactitud

MAPE 11.36
MAD 34.06
M3D 471512

Obteniendo el siguiente resultado, un MAPE (indicador de confiabilidad) de 11.36%

significa que es aceptable la proyeccion. Las proyecciones son aceptables desde el 30%

hasta el 1%, siendo 1% como lo 6ptimo.

Los resultados de la proyeccion del método Winters fueron:

Tabla 5: Proyeccion del método Winters.

Pronosticos
Periodo Pronodstico Inferior Superior
25 503631 371.189 636.07
26 305501 446899 74410
27 472970 304 810 64113
28 437297 267210 64737
20 566.580 332083 780.19
30 671822 433532 210.11
31 §719035 @08.105 113370
32 774335 424418 106425
33 034184 617694 250.67
34 885561 342147 122898
35 Q26.906 616293 1357.52
36 648930 230900 1046.96

Fuente: MiniTab19, Solucion método Winters multiplicativo.
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En la siguiente figura 32 se puede apreciar la representacion del prondstico segun el
Método Winters, con un nivel de asertividad del 95%.

Mostrando ventas reales de color azul, ajustes de estacionalidad de color rojo y la

proyeccion de la demanda dentro de las lineas de control superior e inferior.

Los valores en la linea de control superior representan lo méximo que se podria vender,

y se toma como limite para las estrategias de las &reas comercial y marketing.

De la misma manera el limite inferior es lo minimo que se podria vender y si las areas

encargadas no les dan impulso se opta por tomar la media entre el proyectado y el limite
inferior.

Grafica del método Winters de Unid

Método multiplicativo
O i Variable
i Actual
Ajustes
Prondsticos
IP de 95.0%

1200

[ X 3 K

1000 .' & Constantes de suavizacian

i ot (nived) 0.546
e ¥ v (tendencia)  0.001

200 L by ' & (estacional) 0.001

Unid

AN 1 Medidas de exactitud
Ak . MAPE 136

. ad W d S
, U . &
600 ") 5/ A P MAD 5405
' Y MSD 471542
200

indice

Figura 32: Representacion gréafica del pronostico de la demanda Método Winters.
Fuente: Minitab 19.

Para ver el resultado de la proyeccion de la demanda de los otros productos, ver el anexo
2.
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A.2.2 Actualizacion de la Proyeccion de la demanda
Actualizacion constante de la proyeccion de demanda con 4 meses de anticipacion. En la figura 33 se aprecia una actualizacion de la demanda para Mayo y Junio
marcado de color azul, por estrategias de marketing y comercial.

ENERO FEBRERO MARZO  ABRIL |MAYO |JUNIO  |JULIO
CODIGO |~ [DESCRIPCION \~|aBc|~ [PYENE |~ |PYFEB ~ [PY MAR|~ [PY ABR |~ |PY MAY|~ |PYJUN |~ |PYJuL [~]
ATODERM BAUME LEVRES T 15ML C 213 260 59 57 285 233 249
ATODERM CREME FP200ML C 52 45 26 36 66 40 21
ATODERM CREME FP500ML C 247 69 50 92 77 413 253
ATODERM GEL DOUCHE FP500ML. ¢ 124 53 51 42 59 152 210
ATODERM INTENSIVE BAUME T200ML B 469 549 433 418 777
ATODERM INTENSIVE GEL MOUSSANT T200ML B 453 564 594 505 595
ATODERM PAIN NETTOYANT SURGRAS 150GR NEW C 10 13 20 9 4 17 53
ATODERM PREVENTIVE F200ML C 67 29 154 63 137 164 118
CICABIO CREME SPF50+ TE30ML C 137 140 100 78 60 78 69
CICABIO CREME TE40ML A 819 1,109 1,027 1,140 1,209 1,456 1,581
HYDRABIO GEL CREME 40ML C 270 143 206 272 344 448 463
HYDRABIO H20 FCE250ML c 177 143 193 206 244 293 265
HYDRABIO PERFECTEUR SPF30 TEA0OML C 125 107 59 116 155 198 281
HYDRABIO SERUM FPE4AOML A 463 414 488 504 848 642 795
NODE DS+ SHAMPOOING T125ML C 184 138 144 90 188 272 270
NODE SHAMPOING FLUIDE F 200ML (¢ 39 52 71 277 128 116 97
PHOTODERM AKN MAT SPF30+ TE4A0ML NC B 553 364 498 656 1,017 717 66
PHOTODERM AQUAFLUIDE CLAIR TEA0ML C 133 145 130 67 85 83 87
PHOTODERM AQUAFLUIDE DORE TEA0ML C 178 159 108 74 58 149 62
PHOTODERM AQUAFLUIDE NEUTRE TE40ML B 435 570 443 225 248 189 139
PHOTODERM AR TE30ML SPF50+ NC A 1,986| 1,023 1,055 1,161 1,219 1,129 1,671
PHOTODERM BRUME SOL 50+ AEROSOL 150ML C 117 86 72 31 7 6 12
PHOTODERM COMPACT CLAIRE SPF50+ 10GRNC C 574 87 65 75 66 63 28
PHOTODERM COMPACT DORE SPF50+ 10 GR.NC C 118 49 14 32 21 8 4

56



ENERO FEBRERO MARZO ABRIL |[MAYO JUNIO JULIO
CODIGO |~ |DESCRIPCION '~ |aBc|~[PYENE |~ |PYFEB ~|PY MAR|~ |PYABR |~ [PY MAY|~ |PYJUN [~ |PYJUL |~]
PHOTODERM KID LAIT SPF50+ T100ML NC c 681 183 291 128 104 103 194
PHOTODERM M TE4A0ML B 509 266 395 532 288 664 523
PHOTODERM MAX CREME TEAOML SPF100 NC A 312 199 358 104 291 380 125
PHOTODERM MAX FLUIDE TE4AOML SPF100 NC A 709 222 840 456 563 749 752
PHOTODERM MAX LAIT TELO0OML SPF100NC B 937 263 431 226 169 129 200
PHOTODERM MAX TTE DOREE TEAOML SPF100 NC A 848 227 416 271 388 600 210
PHOTODERM NUDE TOUCH 50+ CLAIRE TEAOML  ||B 369 319 49 165 389 246 188
PHOTODERM NUDE TOUCH 50+ NEUTRE TE40ML C 58 30 122 27 37 29 69
PHOTODERM SPOT CREME TE3OML SPF50+ NC B 910 188 267 314 509 694 289
SEBIUM GLOBAL V2 TE30ML B 441 368 335 469 507 568 508
SEBIUM GOMMANT TE100 ML. B 423 529 534 468 503 467 539
SEBIUM H20 FCE100ML C 66 55 a4 65 59 66 76
SEBIUM H20 FCE250ML A 834 729 1,384 931 204 673 1,400
SEBIUM HYDRA SOIN HYDRATANT B 404 343 297 333 493 508 330
SEBIUM MOUSSANT FP200ML A 1,035| 1,401 1,169 1,009 1,392 1,282 1,289
SEBIUM MOUSSANT FP500ML B 422 532 642 472 569 586 531
SEBIUM PAIN 100G. c 143 0 198 249 188 457 274
SEBIUM PORE REFINER TE3OML A 543 642 879 496 689 565 972
SEBIUM SERUM TE40ML. c 48 72 41 34 51 100 28
SENSIBIO AR TAOML A 699 617 757 903 834 714 1,248
SENSIBIO BB CREAM AR TE40ML B 422 425 437 592 591 219 440
SENSIBIO DS + AR CREME T40ML C 99 182 93 129 242 299 249
SENSIBIO FORTE T40ML B 345 303 282 379 341 378 436
SENSIBIO GEL CTR DES YEUX TE15ML A 454 605 569 741 1,123 764 891
SENSIBIO H20O FCE100ML B 417 368 354 911 1,011 285 698
SENSIBIO H20 FCE250ML A 1,128 | 1,483 1,735 1,177 1,894 1,389 2,225
SENSIBIO H20 FCE500 ML A 668 428 1,446 534 956 909 1,645
SENSIBIO H20O FCEF500ML PP INV A 537 570 831 529 1,085 934 1,340
SENSIBIO LIGHT TEA0OML B 217 310 326 215 285 670 459
28910 WHITE OBJECTIVE H20 F200ML C 75 32 96 85 49 82 66
28907 WHITE OBJECTSERUM D NUIT F30ML C 105 118 146 179 199 239 242

Figura 33: Actualizacion de la demanda.

Fuente: Elaboracion Propia
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A.3 Etapa 3: Planificacion de Compras

La tercera etapa, como muestra la figura, 34 consta de generacion de un plan de compras
que refleje la proyeccidn de la demanda o su actualizacion teniendo en cuenta los niveles
de inventario y la identificacion de posibles problemas de capacidad, pueden ser a nivel

de costo o espacio.

Esta etapa requiere la siguiente informacion: nivel de inventario que proviene del area
logistica, el céalculo del inventario futuro y compras internacionales por llegar realizado
por el area de compras, realizar el diagrama de Pareto para obtener los productos criticos
que se identificaran y clasificaran entre A, B y C. Luego se calculan las compras
internacionales futuras y segun su clasificacion se establece el nivel de cobertura de 3
meses de cobertura a los del tipo A, 2 meses para tipo B y 1 mes al tipo C. El cronograma
de compras es para el monitoreo de las compras internaciones, tales como las fechas
estimadas de arribos, productos y sus cantidades. El area financiera nos dira si tenemos
capacidad de comprar lo calculado, sino en la cuarta etapa se procede a discutir y a

consensuar la proyeccion de la demanda con la planificacién de suministros.

AREAS ENCARGADAS PROCEDIMIENTO DEL S&0OP ETAPAS DEL S&0P
‘ LOGISTICA I %I NIVEL DE INVENTARIO }7

CALCULO DE INVENTARIO
FUTURO

CALCULD DE CRITICIDAD CON EL
COMPRAS | N
‘ | " DIAGRAMA PARETO ‘

ETAPA 3 —
PLANIFICACION DE LOS
SUMINISTROS

| mPORTACIONES POR
1 LLEGAR

A J
CALCULO DE COMPRAS |
FUTURAS [~

CROMOGRAMA DE COMPRAS
INTERNACIONALES

ADM Y FINANZAS I ‘;I CAPACIDAD FINAMCIERA ‘

.

IDENTIFICACION DE
POSIBLES RUPTURAS O
SOBRE 5TOCK

Figura 34: Procedimiento etapa 3 del S&OP.

Fuente: Elaboracion Propia.
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A.3.1 Célculo de inventario futuro

El célculo de inventario futuro se realiza con la toma de inventarios del presente mes,
como aparece en la figura 35,en este caso se tiene el inventario del mes de febrero y se
quiere tener el inventario futuro para el mes en marzo. Entonces se resta el inventario de
febrero con la proyeccion de la demanda del mismo mes.

Inventario Futuro = Inventario; — Proyeccion ;

103 M 104 M
| FEBRERO MARZO MARZO MARZO | MARZO
copIGO |~ | DEScRIPCION [+1inv [+ compr[~| prROY/~| INV MAR [+| COMPRA MAR [~ | PYMAR [~ | VTAMAR [~
ATODERM BAUME LEVRES T 15ML i 645 240 267 |=+GE-18 240 550 107

Figura 35: Macro de célculo de inventario futuro.

Fuente: Elaboracion Propia.

A.3.2 Desarrollo del Diagrama Pareto

El diagrama Pareto se desarrolla con el histdrico de ventas del afio 2018 y se dividi6 en 3

zonas, A,By C.

Para el tipo de producto A véase la figura 36, donde se sumé el acumulado del porcentaje
de las ventas hasta llegar al 50%. Al cual se le dard mayor cobertura de inventarios, de 3

meses.
Cédigo ~ | Descripcion ~| Total2018 ~| %Venta .|%Acumulado ABC
19,760 5.77% 5.77% A
16,693 4.88% 10.65% A
14,306 a18%|  1483% A
28001 CICABIO CREME 40ml 13,573 3.96% 18.79% A
12,136 3.54% 22.34% A
11,847 3.46% 25.80% A
11,248 3.29% 29.08% A
10,356 3.02% 32.11% A
28641 |SEBIUM H20 250ml 10,265 3.00% 35.11% A
28614 |SEBIUM PORE REFINER 30ml 10,097 2.95% 38.05% A
9,986 2.92% 40.97% A
9,811 2.87% 43.84% A
9,330 2.73% 46.56% A
8,005 2.34% | ENAS 07| AN

Figura 36: Productos tipo A segln Diagrama de Pareto.
Fuente: Elaboracion Propia
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Para el tipo de producto B véase la figura 37, donde sumo del porcentaje del acumulado

de ventas anuales hasta el 30% que representa el tipo de producto B, al cual se le dara

mayor cobertura de inventarios, de 2 meses.

7,829 2.29% 2.29% B
7,143 2.09% 4.37% B
28104 ATODERM INTENSIVE BAUME 200m| 6,792 1.98% 6.36% B
6,661 1.95% 8.30% B
6,641 1.94% 10.24% B
6474 Leel  1213%] B
28124 ATODERM INTENSIVE GEL MOUSSANT 200m| 6,425 1.88% 14.01% B
6,422 1.88% 15.89% B
6,354 1.86% 17.74% B
6,164 1.80% 19.54% B
5,781 1.69% 21.23% B
28664 |SEBIUM GEL MOUSSANT 500m| 5,745 1.68% 22.91% B
28612 SEBIUM HYDRA 40ml 5,673 1.66% 24.57% B
5,223 1.53% 26.09% B
5,058 1.48% 27.57% B
4,969 Las%|  2002% B
4,931 1.44% 30.46% B
28655 |SEBIUM GLOBAL COVER 30m| 4,597 1.3a%| NS Re0% e

Figura 37: Productos Tipo B segun diagrama de Pareto.
Fuente: Elaboracion Propia.

Para el tipo de producto C véase la figura 38, donde se sumo del porcentaje del acumulado

de ventas anuales hasta el 20% que representa el tipo de producto C, al cual se le dara

mayor cobertura de inventarios, de 1 mes.
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4,472 1.31% 1.31% C

4,395 1.28% 2.59% C

4,208 1.23% 3.82% C

3,335 0.97% a7%|

28095 ATODERM BAUME LEVRES 15 ml 3,321 0.97% 5.76% C

3,118 0.91% 6.67% C

2,983 0.87% 7.55% C

28438 NODE DS+ SHAMPOOING 125ml 2,863 0.84% 8.38% C

2,677 0.78% 9.16% C

2,448 0.72% 9.88% C

2,358 0.69% 10.57% C

2,310 0.67% 1.24%

2,260 0.66% 11.90% C

2,250 0.66% 12.56%|  C

1,993 0.58% 13.14% C

28065 ATODERM CREME 500ml 1,794 0.52% 13.67% C

28009 CICABIO SPF50+30ml 1,759 0.51% 14.18% C

1,727 0.50% 14.68% C

28114 ATODERM PREVENTIVE 200ml 1,587 0.46% 15.15% C

1,504 0.44% 15.59% C

28632 [SEBIUM H20 100ml 1,373 0.40% 15.99% C

28615 |SEBIUM SERUM 40ml 1,307 0.38% 16.37% C

28126 ATODERM GEL DOUCHE 500ml 1,137 0.33% 16.70% C

1,092 032  17.0%] ¢

952 0.28% 17.30% C

28427 NODE FLUIDE 200ml 934 0.27% 17.57% C

28103 ATODERM INTENSIVE BAUME 500ml| 852 0.25% 17.82% C

838 024%|  1807%] ¢

828 0.24% 18.31% C

28092 ATODERM INTENSIVE PAIN 150g 806 0.24% 18.54% C

752 0.22% 18.76% C

28051 ATODERM CREME 200ml (pump bottle) 657 0.19% 18.95% C

568 0.17% 19.12% C

513 015%| __1927%] ¢
87 0.03% [ Taes0w] e

Figura 38: Productos tipo C segln diagrama de Pareto.

Fuente: Elaboracién Propia.
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A.3.3 Calculo de Compras

Se calcula segun el nivel de cobertura otorgado por el diagrama de Pareto, el nivel de
inventario y la proyeccion de la demanda de los meses siguientes.

El inventario se pone en negativo y se suman las proyecciones de la demanda, si fuera un
tipo A se suman tres meses seguidos, si fuera B se suman dos meses y si fuera C se suma

un mes.

Calculo de compra para un producto Tipo A, véase la siguiente formula:

Compra = —inventario + Proyeccion; + Proyeccién;,, + Proyeccion;,

Si el valor resultante es negativo significa que no es necesario realizar la compra ya que
aun hay inventario.

En la figura 39, se puede apreciar que el resultado del calculo sefialado de color amarillo.

106 M 107M 108 M

ABRIL | ABRIL | ABRIL | ABRIL | MAYO | MAYO | MAYO | MAYO |JUNIO | JUNIO | JUNIO
CODIGO |~ | DESCRIPCION -1 INv ABI~ | comP £~ | PY ABR [~ | VENTAZ~| INV MA~| cOMP (=] PYMAY ~| VENTA=] INVIUF~| comP [~ ] PYJUN[=
2,619 2,081 1,700 1,006 5,694 3,328 2,500 1,643 7,379 3,712 2,500

Figura 39: Calculo de compra CICABIO CREME TE40ML, resultado.

Fuente: Elaboracion Propia.

El resultado es 4081, significa que es requerido comprar esa cantidad para satisfacer las

ventas de los tres siguientes meses.

Calculo de compra para un producto Tipo B, véase la siguiente formula:
Compra = —inventario + Proyeccion; + Proyeccion;,
Si el valor resultante es negativo significa que no es necesario realizar la compra.

En la figura 40, se puede apreciar que el resultado del calculo sefialado de color amarillo.

106 M 107 M

ABRIL ABRIL ABRIL ABRIL MAYO MAYO MAYOD
CODIGO |~ | DESCRIPCION > | INVABI~| COMP /£ ~ | PYABR| v | VENTAS = | INV MA ~ | COMPI[ ~ | PY MAY =

Figura 40: Célculo de compra ATODERM BAUME LEVRES T 15 ML.
Fuente: Elaboracion Propia.

El resultado es 1132, significa que es requerido comprar esa cantidad para satisfacer las

ventas de los dos siguientes meses.
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Calculo de compra para un producto Tipo C, véase la siguiente formula:
Compra = —inventario + Proyeccion;
Si el valor resultante es negativo significa que no es necesario realizar la compra.

En la figura 41, se puede apreciar que el resultado del calculo.

106 M
ABRIL ABRIL ABRIL
CODIGO v| DESCRIPCION | INV ABE = | COMPABR |~ | PYAEBR |~

28695 SENSIBIO RICHE TE4OML. 387 |- 315 72

Figura 41: Célculo de compra SENSIBIO RICK TE 40ML
Fuente: Elaboracion Propia.

El resultado es -315, lo que significa que no es necesario comprar unidades para satisfacer
las ventas del siguiente mes.

A.3.4 Cronograma de las Compras Internacionales

Este cronograma se aplica para tener en vision todas las importaciones que estan por
Ilegar, el nUmero de importacion, el dia de pick y sus fechas de arribo a puerto peruano.
Es importante este cronograma porque ayuda a estimar los escenarios que se presenten
después. Ya que se podria plantear que se pospongan o adelante las fechas de las

promociones, descuentos.

En lafigura 42, se podra apreciar el cronograma de importaciones siguiendo la ruta critica

de las promociones de marketing.

GANTTPRO Blank project

1 Campaiia Proteccién S %
Pedido Septiembre T TR
1 Eisking i
Embarque E|
-,
4 Maguila g
El Pedido Octubs Pedida Cotubr
2 Eigksing. 4
32 Embarque a
: sies
34 Maquils "]
Pedido Noviemb loviembre
1 Eisking
Embarg;
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Campaiia Pieles Mixtas.__
Pedido Diciembre
Eigking
Embarque
ShipRing.
Maguila

Pe

Io Enero
Carte de Inventario
Reunién Comercial -
Céloulo de la Demsnds
Emisién de ©.C
Revisién de AR
Eigking
Embarque
Shipping.

Maquila

Pedido Febrero

Corts de Inventsrio

Reunién Comercia|

Céloulo de la Demsnds
Emisién de I 0.C
Revisién de la A R
Eigking

Embarque

Shipping.

Manuita

Campaiia Pieles Secas.
Pedido Marzo
Garte de Inventaria
Reunién Comercisl -
Gélculo de s Demsnda
Emisién de 0.C
Revisién 0e AR
Eigking.
Embsrque
Shigping
Magquila
Pedido Abril
Garte de Inventerio
Reunién Comercial -
Gaiculo de la Demsnda
Emisién d2 0.C
Revisin de AR
Eligking.
Embarqus
Shispia
Maguila
Pedido Mayo
Garte de Inventaria
Reunién Comercisl -

Céleulo de la Demanda

Emisién de 0.C

Maquila

P———

Pedido Diciembre

Padido Enero’

Pedido Febrer

Pedids Marzo

Padido Abril

Pedido Mayo
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Figura 42: Cronograma de Pedidos Naos Perd.

Fuente: Gantt Pro.

A.4 Etapa 4: Conciliacion entre la proyeccion de la demanda y el plan de compras

Para estas dos Ultimas fases del proceso S&OP las etapas anteriores debieron estar bien
definidas ya que la efectividad y el rendimiento de su resultado dependera de la calidad

de la informacién entregada anteriormente.

En esta etapa, segun se aprecia en la figura 43, se realiza la conciliacién entre el plan de
demanda y suministros, con la finalidad de analizar y de cuadrar las planificaciones.
Decidir si se descontinuaran productos, compra de nuevos productos, para garantizar el

éxito del nuevo lanzamiento.

Se evaluaran las propuestas sugeridas por las areas de ventas y operaciones (compra
internacional y logistica) y se desarrollara planes de alternativas que se acerquen o

cumplan con las estrategias de la empresa.

Los principales participantes de esta reunion sean los gerentes de las areas de: marketing,
comercial, logistica, compras internacionales y administracion y finanzas, esto traera

garantia de los resultados en las decisiones tomadas.

Finalmente, serd agendados los puntos a ser tratados en la reunién ejecutiva S&OP.
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AREAS ENCARGADAS

PROCEDIMIENTO DELS&OP

ETAPAS DELS&OP

PLAN EAMIENTO DE LA
DEMAN DA

ol CONCILIACION ENTRE LOS PLANES DE

DEMANDA Y DE SUMINISTRO

| MARKETING I

h 4
DESARROLLO DE ESCENARIOS
ALTERNATIVOS QUE SE ADECUE A
LOS PLANES

ETAPA 4— REUN ION
PRELIMINAR

Figura 43: Procedimiento etapa 4 del S&OP.

Fuente: Elaboracion Propia.

A.5 Etapa 5: Reunion ejecutiva

En la quinta etapa es la Ultima reunion que debera estar compuesto por los gerentes claves

de cada area.

Esta etapa, segun la figura 44, es para la toma de decision y aprobacion de los puntos

presentados de la fase anterior y aquellas que no se alcanzaron una solucién apropiada

durante el desarrollo de las cuatro fases anteriores, o son de tal importancia que solo

pueden ser atendidos en esta fase del proceso.

Una vez aprobado por las gerencias se procede a presentar el S&OP a las areas de

operaciones; compras, ventas y logistica, para que se planifiquen, alineen y ajusten a las

actividades segun le corresponda.

AREAS ENCARGADAS

PROCEDIMIENTO DELS&OP

ETAPAS DELS&OP

l GERENTE MARKETING

REALIZAR PRESENTACION FINAL A LA
REUNION EJECUTIVA

v

FINAMZAS

‘ GERENTE ADM ¥ }J

A 4

APROBACION DE LAS GERENCIAS

v

PRESENTACION DEL S&OP PARA LOS
PROXIMOS MESES

ETAPA 5—REUNION
EJECUTIVA

v

PACTO DE FECHAS PARA LAS
SIGUIENTE REUNIONES

Figura 44: Procedimiento etapa 5 del S&OP.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Una vez terminada las etapas se procede a realizar el seguimiento, feedback y
cumplimiento de cada una de las etapas, de ser necesario promover una nueva reunion
para informar algin imprevisto, tales como; cambio en las metas, logro en las metas o
incumplimiento en las metas por parte de ventas. En compras pueden ser; atasco de
embarque, tiempo de nacionalizacion. Y en logistica; tiempo de etiquetado, tiempo de

envios o errores de facturacion.

5.3 Presentacion de Resultados

A continuacion se mostraran graficas de resultado para cada tipo de producto, para cada
tipo A,ByC.

Tipo A

En la figura 45 se puede apreciar que se cumple con el objetivo principal de tener el nivel
de stock requerido, para no perder ventas por ausencia de inventario.

Se puede apreciar que en los meses de abril, mayo y junio las ventas reales superan la
proyeccion base de Winter, y se logran satisfacer los requerimientos de productos para
€s0S meses ya que se tiene la cobertura de un tipo A.

Asi mismo en el mes de julio se tiene un inventario elevado ya que se esta a la espera de
las promociones del mes de septiembre.

En comparacién con el Escenario 1b se tenian pérdidas de ventas en los meses de abril y
junio con una pérdida de S/.12,960. En este caso se estdn cumpliendo con todas los

requerimientos y se estaria ganando S/.90 por unidad *1,138 = S/.102,420.00

Suma de INVENTARIO  Suma de COMPRA  Suma de PROY  Suma de VENTA

7,000

B Suma de INVENTARIO
M Suma de COMPRA

2. 211 Suma de PROY

3
1,836 ' % Suma de VENTA
173%26 1,634 ‘

1,338
1,153
364

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLiO

Figura 45: Anélisis SENSIBIO H20 FCE500ML - 2019.

Fuente: Elaboracion Propia.
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En la figura 46 se puede apreciar que se cumple con la compras con coberturas respectivas
de 3 meses.

Cumpliendo con los requerimientos de los meses abril, mayo y junio donde las ventas
reales son superiores a la proyeccién de venta y se siguen manteniendo el nivel de stock
aceptable

El alto nivel de inventario se da por que no se pueden perder ventas de un producto tipo
A. Si la proyeccién de la demanda queda corta en contra de la venta real, no hay pérdida
por la cobertura que requiere el producto. Asi comprobando las 2 primeras hipotesis

establecidas.

Suma de INVENTARIO  Sumade COMPRA  Sumade PROY Suma de VENTA
4,000

3,555

Valores

Suma de INVENTARIO
M Suma de COMPRA
Suma de PROY

Suma de VENTA
53 -
~0F 765
96 T4%6s M,

8
323 I

p
444 461

‘ ENERO FEBRERO MARZO ABRIL

[ SEBIUM H20 FCE250ML

DESCRIPCION Y Mes X

Figura 46: Anélisis SEBIUM H20 FCE 250ML - 2019.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Tipo B

En la figura 47 se aprecia el comportamiento del producto Photoderm Nude Touch Claro,
un inventario inicial alto, por el cual no se realizan compras. Hasta que el inventario se
reduce cumpliendo con las ventas reales y se comienza a realizar las compras para ir

cumplir con los requerimientos de las ventas.

Suma de INVENTARIO Suma de COMPRA Suma de PROY Suma de VENTA

Valores

B Suma de INVENTARIO
B Suma d MPRA
1,194 171 Suma de PRO'

1,004
§ Suma de VENTA

A35 .
30289 it
1 10 96 144159 106

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO
PHOTODERM NUDE TOUCH CLAIRE

DESCRIPCION

Figura 47: Andlisis PHOTODERM NUDE TOUCH - 2019.

Fuente: Elaboracion Propia.

De igual manera se aprecia el comportamiento del producto Atoderm Baume 200ML en
la figura 48, donde siempre se satisface con las necesidades del producto por mas que las
ventas reales sean mayores a las proyecciones.

Suma de INVENTARIO Suma de COMPRA Suma de PROY  Suma de VENTA

97
1,540

1,500
365
1,127
3 1,00
=i Suma de INVENTARIO
882 87
W Suma de COMPRA
Suma de PROY
5395
503 369 Suma de VENTA

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO
Figura 48: Analisis ATODERM BAUME T200ML - 2019.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Tipo C

La figura 49 muestra el comportamiento del producto White Objective Serum, donde en
el mes de mayo la venta real es superior al proyectado y al inventario, lo cual da a lugar
a una ruptura de stock por 2 unidades. Pero para el mismo mes esta llegando 483 unidades
de compra por lo cual no causa gran malestar a la empresa como perdida de venta, ni
como sobre stock. Cumpliendo con nuestros objetivos ya que este producto al ser tipo C
no representa mucha preocupacion.

Suma de INVENTARIO Suma de COMPRA Suma de PROY  Suma de VENTA

600

Valores

Suma de INVENTARIO
M Suma MPRA
171170 Suma 0Y
Suma de VENTA

83

35
I B H M ﬁm_.l__m BN REN BB

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO 2 JUNIO JULIO

WHITE OBJECTSERUM NUIT
100

DESCRIPCION Y mMes Y

Figura 49: Andlisis WHITE OBECTIVE SERUM NUIT - 2019.
Fuente: Elaboracion Propia.
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En la figura 50 se tiene al producto Atoderm Crema 200ML, para el mes de julio tiene
una ruptura de stock de 26 unidades. A su vez esta llegando 183 unidades de compra.

Suma de INVENTARIO Suma de COMPRA Suma de PROY Suma de VENTA

Valores

| Suma de INVENTARIO
W Sur de COMPRA
56

46 46 o 45

c Suma de VENTA
30

23
13 ‘
i ;

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio

ATODERM CREME FP200ML

50

DESCRIPCION Y MES 5 4

Figura 50: Anélisis ATODERM CREME FP 200 ML - 2019.

Fuente: Elaboracion Propia.

5.4 Anélisis de Resultados
En esta parte de la investigacion se presentaran los resultados obtenidos de la aplicacion

de los instrumentos y recoleccion de datos de la informacion.

Prueba de Hip6tesis especifica 1: Al implementar un método de proyeccion matematico
como el Wintters también Ilamado método de suavizacion exponencial triple
multiplicativo, se logré anticipar las ventas de los proximos meses y optimizar las
compras internacionales segln las proyecciones.

Con la implementacion de la herramienta Sales & Operations Planning en el proceso de
proyeccion de la demanda se logré optimizar las compas internacionales.

Se comprobara de manera estadistica los resultados en cada tipo de producto; A, By C.
utilizando la distribucion T-Student.
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Prueba estadistica para dos muestras en un producto tipo A.

Para esta prueba tomamos como muestra el producto tipo A: SENSIBIO H20 500ML,
tomando como parametros la diferencia entre las ventas reales y el pronostico mensual
del primer semestre del 2018 y el primer semestre del 2019, como se puede apreciar en
las tablas 6y 7.

Tabla 6: Pardmetros SENSIBIO H20 500ML - 2018

2018 Real Pronostico | Diferencia
Enero 515 777 262
Febrero 523 617 94
Marzo 494 989 495
Abril 750 140 610
Mayo 750 599 151
Junio 750 1,016 266
Julio 900 1,083 183

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 7: Pardmetros SENSIBIO H20 500ML - 2019

2019 Real Pronostico | Diferencia
Enero 1338 833 505
Febrero 1153 527 626
Marzo 752 1836 1084
Abril 2093 693 1400
Mayo 1655 1200 455
Junio 1138 1093 45
Julio 2053 2032 21

Fuente: Elaboracion propia.
Para ello, se comprueba de manera estadistica la veracidad de los resultados,
utilizando la distribucion T-Student en MiniTab 19. Teniendo los siguientes resultados.
Prueba T e IC de dos muestras: Diferencia, Afo
Método

pa: media de Diferencia cuando Afo = 2018
Yz media de Diferencia cuando Afo = 2019
Diferencia: w1 - Pz
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Estadisticos descriptivos: Diferencia

Error

estandar

dela

Afo N Media Desv.Est. media
2018 7 294 189 72
2019 7 591 508 192

Estimacion de la diferencia

IC de 90%

para la
Diferencia diferencia

296 (-685, 92)
Prueba

Hipdtesis nula Ho:pa -pz =0
Hipdtesis alterna Ha: gy - pz 20
ValorT GL Valorp

-1.45

7 019

Como se puede apreciar, el valor de P=0.191 se acerca al 0, este valor no puede ser igual
0, ya que la proyeccion y la venta real dificilmente es la misma. Al ser peste valor mas
cercano a 0 que a 1, se acepta la hipétesis 0 demostrando que hay mejoras en el primer
semestre del presente afio comparado al primer semestre del afio pasado para el

SENSIBIO H20 500ML.

Prueba estadistica para dos muestras en un producto tipo B.

Para esta prueba tomamos como muestra el producto tipo B: ATODERM CREME
200ML, tomando como parametros la diferencia entre las ventas reales y el prondstico
mensual del primer semestre del 2018 y el primer semestre del 2019, como se puede

apreciar en las tablas 8 y 9.

Tabla 8: Parametros ATODERM CREME 200ML - 2018

2018 Proyectado Venta Diferencia
Enero 40 38 2
Febrero 46 34 12
Marzo 48 3 45
Abril 49 20 29
Mayo 50 6 44
Junio 60 31 29
Julio 71 15 56

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 9: Parametros ATODERM CREME 200ML - 2019

2019 Real Pronostico | Diferencia
Enero 54 5 49
Febrero 50 0 50
Marzo 30 13 17
Abril 46 46 0
Mayo 90 45 45
Junio 59 87 28
Julio 34 29 5

Fuente: Elaboracion propia.

Para ello, se comprueba de manera estadistica la veracidad de los resultados,
utilizando la distribucion T-Student en MiniTab 19. Teniendo los siguientes resultados.

Prueba T e IC de dos muestras: Diferencia, Afo

Método

pat media de Diferencia cuando Afic = 2018
Wz media de Diferencia cuando Anfo = 2019
Diferencia: p1 - Pz

Estadisticos descriptivos: Diferencia

Error
estandar
dela
Afoc N Media Desv.Est. media
2018 7 T0.4 758 29
2019 7 280 273 103
Estimacion de la diferencia
IC de 90%
para la
Diferencia diferencia
209 [-417,-2)
Prueba

Hipé&tesis nula Ho: pa-pz=0

Hipotesis alterna Hae o -pz 20
ValorT GL Valorp
-1.96 & o092

Como se puede apreciar, el valor de P=0.098 se acerca al 0, este valor no puede ser igual
0, ya que la proyeccion y la venta real dificilmente es la misma. Al ser peste valor mas
cercano a 0 que a 1, se acepta la hipotesis 0 demostrando que hay mejoras en el primer
semestre del presente afio comparado al primer semestre del afio pasado para el
ATODERM CREME 200ML.

74



Prueba estadistica para dos muestras en un producto tipo C.

Para esta prueba tomamos como muestra el producto tipo C: CICABIO CREME,
tomando como parametros la diferencia entre las ventas reales y el pronostico mensual
del primer semestre del 2018 y el primer semestre del 2019, como se puede apreciar en
las tablas 10 y 11.

Tabla 10: Parametros CICABIO CREME - 2018.

2018 Pryectado Venta dif
Enero 209 242 33
Febrero 260 180 80
Marzo 246 96 150
Abril 188 106 82
Mayo 182 57 125
Junio 200 126 74
Julio 214 92 122

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 11: Pardametros CICABIO CREME - 2019.
2019 Pryectado Venta dif
Enero 137 185 48

Febrero 140 225 85
Marzo 100 139 39
Abril 48 75 27
Mayo 60 146 86
Junio 78 33 45
Julio 69 137 68

Fuente: Elaboracion propia.

Para ello, se comprueba de manera estadistica la veracidad de los resultados,
utilizando la distribucion T-Student en MiniTab 19. Teniendo los siguientes resultados:

Prueba T e IC de dos muestras: Diferencia, Afio
Método

pat media de Diferencia cuande Afc = 2018
Wz media de Diferencia cuando Afo = 2019
Diferencia: p1 - vz
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Estadisticos descriptivos: Diferencia

Error

estandar

dela

Ao N Media Desv.Est. media
20018 7 95.1 394 15
2019 7 56.9 23.1 a7

Estimacion de la diferencia

IC de 90%

para la
Diferencia diferencia

383 (6.6, 69.9)

Prueba

Hipdtesis nula Ho: pa -pz =0

Hipdtesis alterna Hy:py - pz 20
ValorT GL Valorp
222 9 0.054

Como se puede apreciar, el valor de P=0.098 se acerca al 0, este valor no puede ser igual
0, ya que la proyeccion y la venta real dificilmente es la misma. Al ser peste valor mas
cercano a 0 que a 1, se acepta la hipétesis 0 demostrando que hay mejoras en el primer
semestre del presente afio comparado al primer semestre del afio pasado parael CICABIO
CREME.

Prueba de Hipotesis especifica 2: Al haber implementado el Diagrama de Pareto con su
criticidad en productos y coberturas segln su tipo de producto como parte de la aplicacion
del Sales & Operations Planning podremos tener un stock adecuado para calcular las
compras de manera optima.

Se comprobo de manera estadistica los resultados la cantidad de productos que presenten
back order del 2018 vs cantidad de productos que presenten back order del 2019, como
se aprecia en la tabla 12.

Tabla 12: Cantidad de productos rotos por mes en los afios 2018 y 2019.

2018 2019
Enero 11 13
Febrero 10 10
Marzo 10 3
Abril 19 4
Mayo 14 5
Junio 9 3
Julio 8 2

Fuente: Elaboracion Propia.
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Para ello, se comprueba de manera estadistica la veracidad de los resultados,
utilizando la distribucion T-Student en MiniTab 19. Teniendo los siguientes resultados:

Prueba T e IC de dos muestras: Back Order, Afio

Método

pat media de Back Order cuando Afio = 2018
pz: media de Back Order cuando Anc = 2019
Diferencia: py - Pz

Estadisticos descriptivos: Back Order

Error

estandar

dela

Afo N Media Desv.Est. media
218 7 1157 3.78 1.4
2019 7 5.71 4,15 1.6

Estimacion de la diferencia

IC de 90%

para la
Diferencia diferencia

5.86 (205, 9.67)

Prueba

Hipdtesis nula Hot e -pz = 0

Hipdtesis alterna Ho: o - pz 2 0
ValorT GL Valorp
27 1 0.019

Como se puede apreciar, el valor de P=0.019 se acerca al 0, ya que como en escenarios
anteriores puede haber rupturas de stock en productos tipo B o C. Pero es insignificante

por el mismo resultado de P.

A continuacion, presentamos una representacion de cuales productos habia rupturas de

stock.
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Reporte de Productos Agotados de Julio 2018

Se puede observar en la figura 51 la ruptura de 9 productos para el mes de julio del afio
2018. Siendo uno de los productos mas criticos en perdida de venta el SENSIBIO H20
PP Inverse que es el producto insignia.

PRODUCTOS AGOTADQOS = Resibidos x

. . mié., 4 jul. 2018 10:53
Luis Zapata <|.zzpata@bicderma.com.pe= )
para Federico, Denisse, Mary, Marianela, thegrand 123, Julie, Alberto, Fernando, Rosa, Marco, Kris, Pacola, Erika, Miguel, Jockey, Cesar, Andres, Alvare, Mega, Rosmaery,

Estimados

Busnos dias.
A continuacidn detallo Iz nueva lista de productos agotados, por favor comunicar 3 sus clientes con anticipacidn yio cusnda tomean sus pedidos:

COD. NOW. DESCRIPCION DEL PRODUCTO OBSERVACIONES IMPORT
NV023128 ATODERM GEL DOUCHE 500 ML. Dispenible para la venta 11/07 aprox. a5 M
NVOZ3709X SEMSIBIO HZO 300 ML. Dispenible para la venta 11/07 aprox. a3 M
NVO23709W SEMSIEIO HZO PP INVERSE 500 ML. Dispoenible para la venta 11/07 aprox. 95 M
NV0286131 SEEIUM PAIN 100 G. Dispoenible para la venta 12/07 aprox. 98 A
NV023635B SEEBIUM GLOBAL COVER 30 ML. Disponible para |2 venta 12/07 aprox. 98 A
NV0Z3481C PHOTODERM AKMN MAT SPF30 40 ML. Mo tenemaos fecha de ingreso
NV02284125F | PHOTODERM MINERAL SPF30+ SPRAY 100GR | No tenemos fecha de ingreso
NVOZ8732 SEMSIEIO AR BE CREAM 40 ML. Mo tenemos fecha de ingreso
NVOZa3101 WHITE OBJECTIVE H20 200 ML. Ne tenemaos fecha de ingreso

Figura 51: Correo con reporte de productos con ruptura.

Fuente: Elaboracion Propia.

Reporte de Productos Agotados de Julio 2019

Se puede observar en la figura 52, la ruptura de 2 productos para el mes de julio del afio
2019. Y los productos que llegaron a tener ruptura de stock son productos de tipo C, por
lo cual no hay pérdida significativa en las ventas.

Fwd: PRODUCTOS AGOTADOS Y DESCONTINUADOS Recibido X

Luis Morales <. morales@bioderma.com_pe= & mar., 2 jul. 14:26

para Jorge =

Estimados Equipo

Busnos dias.

A continuacidn detalle la nueva lista de productos agotados al dia de hoy, por favor comunicar a sus clientes con anticipacion yio cuando tomen sus pedidos:

COD. NOV. DESCRIFCION DEL FRODUCTO N® Import DISFONIBILIDAD OBSERVACIONES

28486C PHOTODERM MAX COMPACTO DOREE SPF30+ 10G. 1098 10/07 aprox. Pocaa unidades en oficing para Clisntes Menares
2B48T7C PHOTODERM MAX COMPACTO CLAIRE SPF30+ 10G. 109M 10/07 aprox. Foczs unidades en oficina para Clientes Menares
28632X SEBIUM HZ0 100ML. 109M 10/07 aprox.

28575 PHOTODERM AQUA FLUIDE NEUTRED SPF30+ 40ML 110M 12/08 aprox.

20027 PACK POST LASER Photoderm Spot SPF50 30ML. - Descontinuado
28535C PHOTODERM SPOT SPF50+30ML. AGOTADO Y DESCONTINUADO

Figura 52: Correo con Reporte de Productos Agotados y Descontinuados.

Fuente: Elaboracion Propia.

Se puede observar que hay 9 productos en ruptura al inicio de julio del 2018 y para julio
del 2019 solo hay 2 productos. La presentacion de estos reportes es para dar credibilidad
al estadistico. Y se hay un margen de error minimo por el cual es aceptable correr con el
riesgo.
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Prueba de Hipdtesis especifica 3: Al reducir los cotos en el flete optimizara el proceso

de compras internacionales en la empresa Naos Peru SAC.

A continuacion, se puede apreciar el prorrateo del costo en una compra internacional por
via maritima, segun se muestra en las figuras 53 y 54.

IMPORTACION 92M MES: 28/05/2018
HOJA DE LIQUIDACION DE IMPORTACIONES MARITIMA
PROVEEDOR : LABORATOIRE BIODERMA
118-2018-10-206821-01-9-00 DOCUMENTO : FT03341392
DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO EUROS | EXWORK EUROS | EXWORK DOLARES TOTAL COSTO
REAL REAL SOLES
0280958 ATODERM BAUME LEVRES T15ML 240 119 285.60 345.965 1,270.64
028103S ATODERM INTENSIVE BAUME FPSO00ML 252 4.94 1,244.88 1,508.001 5,638.48
028104S ATODERM INTENSIVE BAUME T200ML 855 2.94 2,513.70 3,045.001 11,183.48
028124 ATODERM INTENSIVE GEL MOUSSANT T200ML 864 1.06 915.84 1,109.414 4,074.58
028126 ATODERM GEL DOUCHE FP500ML 174 2.19 381.06 461.602 1,695.34
028364B HYDRABIO H20 FCE250ML 255 1.05 267.75 324.342 1,191.22
028365 HY DRABIO PERFECTEUR SPF30 TEAOML 168 3.06 514.08 622.737 2,287.15
028370B HYDRABIO GEL CREME 40ML 168 278 467.04 565.755 2,077.87
0284271 NODE SHAMPOING FLUIDE F200ML 165 2.02 333.30 403.747 1,482.86
0284381 NODE DS+ SHAMPOOING TE125ML 360 1.99 716.40 867.820 3,187.27
028486C PHOTODERM COMPACT DORE SPF50+ 10GR NC 128 4.32 552.96 669.835 2,460.12
028487C PHOTODERM COMPACT CLAIRE SPF50+ 10GR NC 896 4.32 3,870.72 4,688.844 17,220.87
028535C PHOTODERM SPOT CREME TE3OML SPF50+ NC 320 211 675.20 817.912 3,003.97
028546 PHOTODERM M TE4AOML 512 217 1,111.04 1,345.872 4,943.03
028551C PHOTODERM MAX TTE DORE TE40ML SPF100 NC 1,408 1.96 2,759.68 3,342,972 12,277.84
028558C PHOTODERM SPF50+ SPRAY 400ML NC 204 7.98 1,627.92 1,972.001 7,242.63
028561C PHOTODERM MAX LAIT TELOOML SPF100 NC 1,008 3.34 3,366.72 4,078.318 14,978.57
028563C PHOTODERM MAX FLUIDE TEAOML SPF100 NC 1,280 161 2,060.80 2,496.375 9,168.52
028565C PHOTODERM AR TE30ML SPF50+ NC 1,600 2.08 3,328.00 4,031.414 14,806.31
028575 PHOTODERM AQUAFLUIDE NEUTRE TE40ML 384 2.38 913.92 1,107.088 4,066.04
028579 PHOTODERM AQUAFLUIDE DORE TEAOML 384 2.58 990.72 1,200.121 4,407.72
028588 PHOTODERM NUDE TOUCH 50+ CLAIRE TE4A0ML 300 3.23 969.00 1,173.810 4,311.09
028589 PHOTODERM NUDE TOUCH 50+ DOREE TEAOML 240 3.35 804.00 973.935 3,677.00
DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO EUROS | EXWORK EUROS | EXWORK DOLARES TOTAL COSTO
REAL REAL SOLES
028612! SEBIUM HY DRA TEAOML 512 1.45 742.40 899.315 3,302.95
0286141 SEBIUM PORE REFINER TE30ML. 1,440 1.89 2,721.60 3,296.843 12,108.43
028615! SEBIUM SERUM TEAOML 128 1.62 207.36 251.188 922.55
0286251 SEBIUM GOMMANT T100ML 700 1.36 952.00 1,153.217 4,235.46
028641X SEBIUM H20 FCE250ML 1,050 1.09 1,144.50 1,386.404 5,091.89
028654W SEBIUM GLOBAL V2 TE3OML 320 1.20 384.00 465.163 1,708.42
0286588 SEBIUM MAT CONTROL TE30ML 160 1.69 270.40 327.552 1,203.01
0286631 SEBIUM MOUSSANT FP200ML 990 157 1,554.30 1,882.820 6,915.10
0286641 SEBIUM MOUSSANT FPS00ML 804 2.67 2,146.68 2,600.407 9,550.60
028688 SENSIBIO AR TEAOML 1,320 193 2,547.60 3,086.066 11,334.30
028691 SENSIBIO FORTE TEAOML 640 1.33 851.20 1,031.112 3,787.00
028692 SENSIBIO GEL CTR DES YEUX TELSML 960 126 1,209.60 1,465.264 5,381.52
028694 SENSIBIO LEGERE TEAOML 768 112 860.16 1,041.965 3,826.86
028703X SENSIBIO H20 FCE250ML 1,995 1.04 2,074.80 2,513.334 9,230.81
028704X SENSIBIO H20 FCE100ML 1,125 0.71 798.75 967.576 3,653.65
028709W SENSIBIO H20 FS00ML PP INV 1,404 2.35 3,299.40 3,996.769 14,679.06
028709X SENSIBIO H20 FCE500ML 2,136 1.34 2,862.24 3,467.209 12,734.13
028712 SENSIBIO GEL MOUSSANT FP200ML 690 1.87 1,290.30 1,563.021 5,740.56
0289001 'WHITE OBJECTIVE CREME TE30ML 252 3.30 831.60 1,007.369 3,699.80
0289071 'WHITE OBJECTIVE SERUM FE30ML 300 4.57 1,371.00 1,660.778 6,099.59
- - 29,859.00 58,790.22 71,216.25 261,558.29

Figura 53: Prorrateo compra por via maritima.

Fuente: Elaboracion Propia.
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NACIONALIZACION

REGISTRO CONTABLE DE DOCUNDOCUMENTO

23/05/2018 LABORATOIRE BIODERMA
26/06/2018 PACIFICO
11/06/2018 BANSARD INTERNACIONAL SAS
5/07/2018 ADVALOREM
5/07/2018 ADVALOREM

6/07/2018 DP WORLD CALLAO S.R.L.

6/07/2018 DP WORLD CALLAO S.R.L.

6/07/2018 COSMOS AGENCIA MARITIMA S.A.C

9/07/2018 HAMBURG SUD PERU
10/07/2018 APM TERMINALS INLAND SERVICE!
16/07/2018 SCHARFF LOGISTICA INTEGRADA S
16/07/2018 SCHARFF LOGISTICA INTEGRADA S
16/07/2018 SCHARFF LOGISTICA INTEGRADA S

12.18%

EUROS T.C
FT0334193  29,859.00 121
F072-403056
F/513453 3,288.00 122
118-265027
118-265027 B

F001-130195/130339
F001-130244
F026-18944/18945
SUDURB8555A63Y 003
F037-29072

F030-7996

F030-7997

F030-7998

Figura 54: Célculo de Costo de Importacion via Maritima.

Fuente: Elaboracion Propia.

DOLARES T.C.
36,170.07 3.2740
140.60 3.2750
3997.39 3.2630
68.00 3.2910
3.2910
667.89 3.2910
440.08 3.2910
1,253.00 3.2910
90.00 3.2870
194.00 3.2840
695.43 3.2730
800.00 3.2730
327.25 3.2730

44,843.71

SOLES

118,420.79
460.47
13,043.50
223.79

2,198.04
1,448.30
4,123.62

295.83

637.10
2,276.14
2,618.40
1,071.09

146,817.07

A continuacion, se puede apreciar el prorrateo del costo en una compra internacional
por via aérea. Segun se puede apreciar en las figuras 55 y 56.

IMPORTACION 94A MES: 8/06/2018
HOJA DE LIQUIDACION DE IMPORTACIONES MARITIMA
PROVEEDOR : LABORATOIRE BIODERMA
235-2018-10-094264-01-1-00 DOCUMENTO : 03341929
DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO EUROS | EXWORK EUROS | EXWORK DOLARES TOTAL COSTO
REAL REAL SOLES
028001 CICABIO CREME TE40ML 256 152 389.12 471.133 1,962.65
028095B ATODERM BAUME LEVRES T15ML 720 119 856.80 1,037.385 4,321.55
028103S ATODERM INTENSIVE BAUME FPS00ML 708 4.94 3,497.52 4,234.680 17,640.87
028380 HYDRABIO H20 FCE100ML 405 0.77 311.85 377.578 1,672.92
0286131 SEBIUM PAIN 100GR 420 131 550.20 666.164 2,775.11
0286141 SEBIUM PORE REFINER TE3OML 640 1.89 1,209.60 1,464.543 6,101.01
0286558 SEBIUM GLOBAL COVER TE30ML 1,728 3.04 5,253.12 6,360.301 26,495.81
028658B SEBIUM MAT CONTROL TE30ML 480 1.69 811.20 982.174 4,091.55
028688 SENSIBIO AR TEAOML 480 1.93 926.40 1,121.654 4,672.60
o - 5,837.00 13,805.81 16,715.61 69,634.07

Figura 55: Prorrateo compra via aérea.

Fuente: Elaboracion Propia.
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NACIONALIZACION 26.81%

REGISTRO CONTABLE DE DOCUMENTOS DOCUMENTO EUROS T.C DOLARES T.C. SOLES
3/07/2018 LABORATOIRE BIODERMA FT03342590 13,805.81 121 16,715.61 3.2880 54,960.93
20/07/2018 PACIFICO F072-426516 51.50 3.2770 168.77
19/07/2018 BANSARD INTERNACIONAL SAS F/514450 2,755.60 1.21 3,321.37 3.2730 10,870.84

19/07/2018 ADVALOREM 235-094264 - 32730 -

19/07/2018 ADVALOREM 235-094264 - - 3.2730

17/07/2018 SOCIETE AIR FRANCE SUCURSAL EN EL PER FHO03-4986 80.51 3.2720 263.43
20/07/2018 TALMA SERVICIOS AEROPORTUARIOS S.A. F063-40003 758.84 3.2770 2,486.73
31/07/2018 SCHARFF LOGISTICA INTEGRADA S.A. F030-8304 186.98 3.2720 611.80
31/07/2018 SCHARFF LOGISTICA INTEGRADA S.A. F030-8305 83.00 3.2720 271.58
21,197.81 69,634.07

Figura 56: Calculo de costo importacién via aérea.

Fuente: Elaboracion Propia.

Por la compra de 29,859 unidades su costo es de 146,817.07 soles y por la compra de
5,837.00 unidades su costo es de 69,634.07 soles.

Si se hubiera comprado esos 5,837.00 por via marina el costo por los productos seria

menor. Y se demuestra por el método de aspa simple, como se aprecia en la figura 57.

Unidades Costo
29,859 |146,817.07
5,837.00 X

| x= 28,700.60 |

Figura 57: Comparacion de precios via maritima vs via aérea.

Fuente: Elaboracién Propia.

Segun lo mostrado en el cuadro anterior, convine la compra por via maritima, y que el
diagrama Gantt serviria de apoyo para la programacion oportuna de las compras
internacionales para asi evitar sobre costo en el flete y la compra bajo demanda.

Por lo cual se acepta la hipdtesis del costo de flete.
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CONCLUSIONES

1. Laaplicacion del Metodo Winters para la proyeccién de la demanda, contribuye
a la investigacion y aceptacion de la hipotesis 1, puesto que en las tres pruebas de
hipétesis realizadas el valor de asertividad se acercan considerablemente a cero,
P1=0.191 para el producto tipo A, P2=0.098 para el producto tipo B y P3=0.054
para el producto tipo C. El valor no podria ser cero ya que un valor proyectado en
el tiempo no puede ser igual a la realidad. Por ende la aplicacion del método
Winter se acepta y se replica en los demas productos que cumplan con los
requisitos del mismo.

2. Laaplicacién del Diagrama Pareto para los productos en el afan de identificar y
de dar peso en cobertura de inventario, resulto en la reduccion del back order de
9 a 2 en los productos con ruptura, es decir, se dejé de perder ventas por ruptura
de stock. Viéndose como evidencia la comprobacion de la hipdtesis con el valor
de P=0.019.

3. Laplanificacion de compras mediante un diagrama de Gantt representa una ayuda
visual para la programacion de las compras por lanzamiento de productos,
actividades referentes a la nacionalizacion, proceso de compras. Y en ahorrar en
el flete, asi evitando las compras por via aérea. Lo que permite reducir el costo de
flete en un aproximado de 28,700 soles por compra oportuna en via maritima.

4. La aplicacion del Sales & Operations Planning y sus metodologias permiti6é un
mejor manejo en la planificacion compras y en el cumplimento de las metas de
marketing y comercial. También nos permitié la eliminacion de las compras por
el medio de transporte aéreo, que incrementaba tres veces al costo del flete
maritimo dando asi el incremento del costo unitario y un gasto exagerado para la

empresa por una ausencia de la planificacion.
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RECOMENDACIONES

1. Laproyeccion de lademanda podria tener un mejor desempefio si se podria incluir
en la formula datos econémicos tales como, crecimiento del pais, adquisicion
econdmica de la poblacion o sectores; esto permitiria tener una mayor claridad en
las ventas futuras y en las activaciones que se plantean hacer.
Tener reuniones con los clientes top para estimar las compras que planean hacer,
sumarlas a nuestra data y programarla en la proyeccion de demanda.

2. La aplicacién del diagrama Pareto puede ser mejorada efectividad si se aplicara
por temporadas, ya que los productos son estacionarios. La participacion del
porcentaje de venta seria diferente y aportaria mayor vision al tipo de producto.
La aplicacion del EOQ (Lote econdmico) para demanda variable, con la finalidad
comprobar las cantidades optimas de compras, costo, leat time y porcentaje de
satisfaccion del cliente.

3. La programacion de las actividades de las compras internacionales mediante el
diagrama de Gantt, resulta de apoyo para poder reaccionar a tiempo de los
cambios en de la demanda y la posibilidad de cambios en las activaciones y
lanzamientos de las areas de marketing y comercial.
Al area de ventas contar con una estrategia mas flexible, donde no solo se guie
netamente a vender productos bajo promociones y descuentos, sino a optar por
mas opciones de venta que van de acuerdo a los requisitos del cliente. Ya que, si
en algun momento un producto tuviera ruptura de stock, tener la suficiente
variedad de productos y tamafios complementarios y no perder ventas.

4. Se recomienda que en la aplicacion del Sales & Operations Planning los
principales integrantes se mantengan activos a las reuniones pues al perderse una
reunion puede retrasar las demas etapas. Que los participantes tengan completa

conciencia del proceso y del beneficio en que resultara.
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Anexo 1: Matriz de Consistencia

Anexo 1.1: Matriz de Consistencia.

ANEXOS

Problema

Objetivos

Hipotesis

a. General

a. General

a. General

Base Teorica

Variables

Dimensiones

Metodologia

¢Cémo optimizar el proceso de compras internacionales,
para lograr una mejor provision de articulos en una empresa
comercializadora productos dermo-cosméticos, utilizando la
herramienta S&OP?

Implementar la herramienta
S&OP para optimizar el proceso
de compras internacionales que
permita mejorar la provision de
articulos en una empresa
comercializadora productos
dermo-cosméticos.

Al optimizar el proceso de
compras internacionales se
lograra una mejor provision
de articulos en una empresa
comercializadora productos
dermo-cosméticos.

Sales & Operations Planinng:
Son etapas que ayudan a la
compafiia a balancear la oferta
con la demanda, integra los
planes operacionales y los
planes financieros. Permite a
los empresarios ver el negocio
de manera integral.

Variable Independiente:
Sales & Operations Planning

D1:5 Etapas de desarrollo
S&OP

Variable Dependiente:
Compras Internacionales

D2: Calculo de las compras
futuras

b. Especificos

b. Especificos

b. Especificos

Temporalidad

b. Especificos

b. Especificos

1. ¢(De qué manera calcular la nueva proyeccién de demanda
con el método Winter optimizaré el proceso de compras
internacionales en la empresa NAOS PERU SAC?

Calcular una nueva proyeccion de
demanda usando el método
Winter para optimizara el
proceso de compras
internacionales en la empresa
NAOS PERU SAC.

Al proyectar la demanda
usando el método Winter se
optimizara el proceso de
compras internacionales en
la empresa NAOS PERU
SAC.

Proyeccion de la Demanda: Los|
niveles de demanda es vital

para la firma como un todo, ya|
que proporciona los datos de
entrada para la planeacion y
control de todas las areas
funcionales, incluyendo
logistica, marketing,
produccién y finanzas

Variable Independiente:
Metodo Holt-Winters

D1: Reduccién del margen de
error de la proyeccién de la
demanda

Variable Dependiente:
Proyeccion de la demanda

D2: Ventas futuras de los
prouductos

Tipo de

Investigacion:

Aplicada
Nivel:

Investigacion:

descriptiva -
explicativa
Disefio de

investigacion:

Tipo
experimental

2. (Como la clasificacion de los productos criticos con el
método ABC optimizara el proceso de compras
internacionales en la empresa NAOS PERU SAC?

Determinar y clasificar los
productos criticos con el método
ABC para optimizara el proceso
de compras internacionales en la
empresa NAOS PERU SAC.

Al clasificar los productos
criticos con el método ABC
se optimizard el proceso de
compras internacionales en
la empresa NAOS PERU
SAC.

El anélisis ABC: Clasifica los
productos segln su importancia
en ventas, “[...] sirve para
clasificar a los productos en
tres diferentes clases; A, By C.
El principio de Pareto es, hay
pocos criticos y muchos
irrelevantes

Variable Independiente:
Diagrama Pareto

D1: Calculo del 80%, 15% y
5% D2: Ventas anuales de los
productos

Variable Dependiente:
Clasificacion ABC de los
prodcutos

D2: Clasificacion de productos
segln el diagrama Pareto

3. ¢Cémo reducir los costos de flete en el proceso de
compras internacionales en la empresa NAOS PERU SAC?

Reducir los costos de flete en el
proceso de compras
internacionales en la empresa
NAOSPERU SAC.

Al reducir los cotos en el
flete optimizara el proceso
de compras internacionales
en la empresa Naos Peru
SAC.

Alquiler de un medio de
transporte. El término puede
hacer referencia al precio del
alquiler, a la carga que se
transporta o al vehiculo
utilizado.

Variable Independiente:
Tipo de importacion

D1: Importacién via maritima
y Via aerea

Variable Dependiente:
Costo de flete

D2: Costo de importacion

Poblacion:
80503
Muestra:
80503
Tecnicas:

1. Observacién
directa

2. Analisis
documental

Instrumentos:

1. Analisis
historico de
ventas

2. Analisis
historico de
back order

Fuente: Elaboracion Propia.
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Anexo 2: Proyeccion de la demanda

Segun lo demostrado en la aplicacion del método Winter. En la tabla 31 se puede apreciar como se aplica con los demas productos para el afio 2019.

Anexo 2.1: Proyeccion de la Demanda del 2019 para los 71 productos Bioderma.

Cadigo | = [Descripcion ~ |Ene |~ [Feb | *|Mar |~ |Abr |~ [May = |Jun |~ |Jul ~|Ago ~|Set ~|Oct ~[Nov - |Dic -~
28095 ATODERM BAUME LEVRES T15ML 213 260 59 57 285 233 249 464 438 231 225 502
28051 ATODERM CREME FP200ML 52 45 26 36 66 40 21 136 67 33 20 12
28065 ATODERM CREME FP500ML 247 69 50 92 77 413 253 368 137 209 359 151
28126 ATODERM GEL DOUCHE FP500ML 124 53 51 42 59 152 210 90 68 196 131 120
28104 ATODERM BAUME T200ML 469 549 433 418 511 603 777 693 828 779 867 567
28124 ATODERM GEL MOUSSANT T200ML 453 564 594 505 477 469 595 835 656 624 932 506
28092 ATODERM PAIN 150GR 10 13 20 9 4 17 53 30 35 28 6 6
28114 ATODERM PREVENTIVE TE200ML 67 29 154 63 137 164 118 167 96 130 131 123
28009 CICABIO CREME SPF50+ TE30ML 137 140 100 78 60 78 69 100 79 152 60 47
28001 CICABIO CREME TE40ML 819 | 1,109 | 1,027 | 1,140 | 1,209 | 1,456 | 1,581 | 1,896 | 1,917 | 1,922 | 1,684 | 1,234
28370 HYDRABIO GEL CREME T40ML 270 143 206 272 344 448 463 571 531 373 626 376
28364 HYDRABIO H20 FC250ML 177 143 193 206 244 293 265 420 315 410 359 198
28365 HYDRABIO PERFECTEUR SPF30 TE40ML 125 107 59 116 155 198 281 284 148 216 238 213
28363 HYDRABIO SERUM FP40ML 463 414 488 504 848 642 795 823 825 | 1,174 870 | 1,028
28438 NODE DS+ SHP TE125ML 184 138 144 90 188 272 270 256 234 262 238 205
28427 NODE SHP FLUIDE FC200ML 39 52 71 277 128 116 97 34 18 53 41 57
28481 PHOTODERM AKN MAT SPF30 TE40ML 553 364 498 656 | 1,017 717 66 | 1,026 488 | 1,206 | 2,196 322
28576 PHOTODERM AQUAFLUIDE CLAIR TE4A0ML 133 145 130 67 85 83 87 99 149 288 321 69
28579 PHOTODERM AQUAFLUIDE DORE TE4A0ML 178 159 108 74 58 149 62 130 6 224 296 64
28575 PHOTODERM AQUAFLUIDE NEUTRE TE4A0OML 435 570 443 225 248 189 139 410 239 1,018 | 2,018 | 1,275
28565 PHOTODERM AR SPF50+ TE30ML 1,986 | 1,023 | 1,055 | 1,161 | 1,219 | 1,129 | 1,671 | 1,763 | 2,343 | 4,056 | 4,784 | 1,386
28547 PHOTODERM BRUME SOL 50+ AEROSOL 150ML 117 86 72 31 7 6 12 22 12 14 | 2,044 108
28487 PHOTODERM COMPACT CLAIRE SPF50+ 10GR 574 87 65 75 66 63 28 88 47 151 275 56
28486 PHOTODERM COMPACT DORE SPF50+ 10GR 118 49 14 32 21 8 4 41 10 10 36 3

Fuente: Elaboracion Propia.
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Anexo 2.2: Proyeccidon de la Demanda del 2019 para los 71 productos Bioderma.

Cédigo - [Descripcion * |Ene ~ [Feb ~|Mar ~ |Abr |~[May = |Jun ~[Jul ~|Ago ~ [Set =~ |Oct =~ |Nov - |Dic ~
28533 PHOTODERM KID LAIT SPF50+ T100ML 681 183 291 128 104 103 194 270 318 894 2,016 1,189
28546 PHOTODERM M TEINTE DOREE TE40ML 509 266 395 532 288 664 523 643 674 | 1,104 | 1,398 808
28541 PHOTODERM MAX CREME SPF100 TE40ML 312 199 358 104 291 380 125 242 56 379 371 47
28563 PHOTODERM MAX FLUIDE SPF100 TE4A0ML 709 222 840 456 563 749 752 977 366 [ 2,503 | 4,766 | 2,230
28561 PHOTODERM MAX LAIT SPF100 TELI0O0OML 937 263 431 226 169 129 200 519 546 848 1,969 665
28551 PHOTODERM MAX TEINTE DORE SPF100 TEAOML 848 227 416 271 388 600 210 1,646 963 2,901 3,613 669
28588 PHOTODERM NUDE TOUCH50+ CLAIRE FC40ML E 369 319 49 165 389 246 188 437 759 988 | 2,008 992
28587 PHOTODERM NUDE TOUCH50+ NEUTRE FC40ML E 58 30 122 27 37 29 69 153 291 331 701 159
28535 PHOTODERM SPOT CREME SPF50+ TE3OML 910 188 267 314 509 694 289 726 622 1,195 2,531 302
28654 SEBIUM GLOBAL TE3OML V2 441 368 335 469 507 568 508 640 623 511 405 325
28625 SEBIUM GOMMANT T100ML 423 529 534 468 503 467 539 601 699 741 612 614
28632 SEBIUM H20 FC100ML 66 55 44 65 59 66 76 52 121 92 66 44
28641 SEBIUM H20 FC250ML 834 729 | 1,384 931 904 673 | 1,400 | 1,023 | 1,320 | 1,476 | 1,500 | 1,221
28612 SEBIUM HYDRA TE40ML 404 343 297 333 493 508 330 852 747 589 583 621
28663 SEBIUM MOUSSANT FP200ML 1,035 | 1,401 | 1,169 | 1,009 1,392 | 1,282 | 1,289 | 1,440 | 1,440 | 1,312 | 1,173 | 1,329
28664 SEBIUM MOUSSANT FP500ML 422 532 642 472 569 586 531 677 883 658 688 738
28613 SEBIUM PAIN 100GR 143 - 198 249 188 457 274 328 409 607 338 291
28614 SEBIUM PORE REFINER TE3OML 543 642 879 496 689 565 972 1,295 784 822 906 880
28615 SEBIUM SERUM TE40ML 48 72 41 34 51 100 28 40 28 22 16 7
28688 SENSIBIO AR TE4A0ML 699 617 757 903 834 714 | 1,248 | 1,611 | 1,340 | 1,177 | 1,469 | 1,458
28732 SENSIBIO BB CREAM AR TE40ML 422 425 437 592 591 219 440 919 | 1,166 800 640 539
28711 SENSIBIO DS+ CREME TE40ML 99 182 93 129 242 299 249 531 157 241 250 391
28691 SENSIBIO FORTE TE40ML 345 303 282 379 341 378 436 620 475 331 332 508
28692 SENSIBIO GEL CTR DES YEUX TE15ML 454 605 569 741 | 1,123 764 891 | 1,156 | 1,565 | 1,089 | 1,001 | 1,156
28704 SENSIBIO H20 FCE100ML 417 368 354 911 | 1,011 285 698 720 937 564 516 664
28703 SENSIBIO H20 FCE250ML 1,128 | 1,483 | 1,735 | 1,177 | 1,894 | 1,389 | 2,225 | 1,641 | 1,768 | 2,620 | 2,233 | 1,712
28709X SENSIBIO H20 FCE500ML 668 428 | 1,446 534 956 909 | 1,645 | 2,274 | 1,390 | 2,427 | 1,854 | 1,602
28709W  [SENSIBIO H20 FP500ML PP INV 537 570 831 529 | 1,085 934 | 1,340 923 671 | 1,693 | 1,392 | 1,354
28694 SENSIBIO LIGHT TEAOML 217 310 326 215 285 670 459 501 387 331 302 281
28910 WHITE OBJECTIVE H20 FCE200ML 75 82 96 85 49 82 66 51 102 62 38 59
28907 WHITE OBJECTIVE SERUM FCE30ML 105 118 146 179 199 239 242 241 185 343 155 196

Fuente: Elaboracion Propia.
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Anexo 3: Simulacién Promodel
Simulacion de un proceso de compras:

Anexo 4.1: simulacién de proceso de compra.

Report1 x| & -
Escenarios - v
[¥] Baseline T Nombre | Total Salidas | Tiempo En Sistema Promedio (Min} = Tiem|
[0 % En Légica de Movimiento [ % Esperando
< — > PEDIDO 381.00 30339
PEDIDO
LA A A A Maad LA A LA Al frrrrprrerrrerprre e e
wiv 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Por Giento < [ » Por Ciento
[ PeDIDO
i Multiple Capacity Locacion Estados - Baseline
RECEPCION DE PEDIDO EN FRANCIA —
REUNION SOP ALVACEN
PROYECCION DE VENTA .
ACTUALIZACION DE PROYECCION
CLASIFICACION ABC pr— . —
CALCULO DE COMPRA e e s s o e e
(e = ORDEN DE COMPRA
Estadisticas ~ 0 10 20 30 40 50 60 70 8 9 100 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Fuente: Promodel 16.

Anexo 3.2: Simulacion de proceso de compra.

Fuente: Promodel 16.
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Anexo 3.3: Simulacion de proceso de compra.

'_I. Icono J Nombre Cap. Unidades [
j; REUNION_SOP 1 1
‘ PROYECCION_DE_VENTA 1 1
@ ACTUALIZACION DE_PROYECCION 1 1
‘ CLASIFICACION RBC 1 1
@ CALCULO_DE_COMPRA 1 1
@& ORDEN_DE_COMPRA 1 1
{‘ RECEDCION_DE_PEDIDO_EN_FRANCIA 50 1
S ALMACEN 20 1
it CLIENTE 1 1

ifuente: Promodel 16.

Anexo 3.4: Simulacion de proceso de compra.

I Entidad. .. [l Locacién. . . [ Operacién. .. |
| PEDIDO REUNION_SOP Wait 1 HR -
| PEDIDO PROYECCION_DE_VENTA |Wait 1 HR '
‘pzpIDO ACTUALIZACION DE_PROYlWait 1 HR

 PEDIDO CLASIFICACION ABC  |Wait 1 HR

PEDIDO CALCULO_DE_COMPRA  |Wait 1 HR

PEDIDO ORDEN_DE_COMPRA Wait 1 HR

PEDIDO RECEPCION_DE_PEDIDO_ElWait 1 HR

PEDIDO Loc? Wait 10 MIN

PEDIDO ALMACEN Wait 5 MIN

PEDIDO Locs Wait § MIN

PEDIDO CLIENTE Wait 5 MIN

v

Fuente: Promodel 16.

Anexo 3.5: Simulacion de proceso de compra.

Entidad. .. Locacién. .. || cant. por arribo... [ Primera Vez... Ocurrencias Frecuencia

| PEDIDO REUNION_SOP 20 o INF 1
PEDIDO RECEPCION_DE_PEDIDO_EN_FRANG 50 15 INE 1
PEDIDO AILMACEN 35 1 INF 1

Fuente: Promodel' 16.
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Anexo 4: Calculo de utilidad por flete:

Anexo 5.1: calculo de utilidad por flete maritimo.

Suma de

FACTOR

COTOS IMPORTACION

COSTO +

CODIGO DESCRIPCION Precioincigy | COSTOBRUTO |COSTOTOTAL UTILIDAD

= WS = = L| L0GISTICO, | MARTMA | 0G|, =
280958 |ATODERM BAUME LEVRES T1SML 47.38 5591 5.2 2162 5.9 523 2768 2823
281035 |ATODERM INTENSIVE BAUME FPS00ML 117.90 1390 2181 7383 339 umnl B 6557
28001 |CICABIO CREMA 40ml. 63.79 7527 6.48 .77 5.5 669 3693 3834
28380 |HYDRABIO H20 FCE100ML 4.9 49.54 326 339 7.18 339 u3| 52
286558 |SEBIUM GLOBAL COVER TE30ML 7146 84.32 BY 45.69 347 1337 4638 3795
286588 |SEBIUM MAT CONTROL TE30ML 67.50 79.65 13 38.08 527 743 3907 4048
286131 |SEBIUM PAIN 100GR 3640 4.9 559 337 4.18 576 411 1884
286141 |SEBIUM PORE REFINER TE3OML 87.17 102.86 8.15 47.26 5.80 831 4819 5467
28688 |SENSIBIO AR TAOML 77.89 9191 831 853 524 849 sd5| 4746
Fuente: Elaboracion Propia.
Anexo 4.2; Célculo de utilidad por flete aéreo.

Suma de . FACTOR |COTOS IMPORTACION | COSTO +

CODIGO DESCRIPCION Precioincigv [ COSTOBRUTO |COSTO TOTAL UTILIDAD

= WF— - - LOGISTICC AEREA L0G[; -
280958 |ATODERM BAUME LEVRES TI5ML 4738 55.91 5.22 27.62 5.9 600 3174 u17
281035 |ATODERM INTENSIVE BAUME FPS0OML 117.90 100 2181 738 339 %9 M 4w
28001  |CICABIO CREMA 40ml. 63.79 7521 648 .77 552 767 435 3293
28380  |HYDRABIO H20 FCEL00ML 4198 49,54 3.6 B39 7.18 388 2789 265
286558 |SEBIUM GLOBAL COVER TE30ML 7146 84.32 1317 4569 347 1533 S8 314
286588 |SEBIUM MAT CONTROL TE3OML 67.50 79.65 1.3 38.08 527 852 M9  unB
286131 {SEBIUM PAIN 100GR 3640 4.9 5.59 337 418 661 2765 1530
286141 |{SEBIUM PORE REFINER TE30ML 87.17 102.86 8.15 4126 5.80 953  5526]  47.60
28688 {SENSIBIO AR T4OML 77.89 91.91 831 B 524 973 5097 409

Fuente: elaboracién Propia.
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