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GLOSARIO

Georreferenciacion Posicionamiento de un objeto en un sistema

de coordenadas.

Inventario Bienes tangibles dedicados a la venta.

Inventario de baja rotacién , o y ,
Inventario con indice de rotacion baja.

Inventario en exceso o , ,
Sobreabastecimiento en el inventario.

Inventario en liquidacién o o . )
Finalizacion definitiva del inventario.

Inventario muerto o inactivo _ _
Inventario que no ha tenido venta en el

ultimo afio calendario.

Inventario regular o activo Inventario con rotacion normal.
Liquidar Eliminacion de articulos del inventario
regular.
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Producto inactivo

Producto regular

Rotacion de inventario

Son los articulos del inventario que ya no se
desean comercializar debido a
discontinuidad por parte del proveedor, falta

de demanda, no son rentables, entre otros.

Son los articulos del inventario que tienen
potencial para generar rentabilidad y con los

gue se desean comercializar.

Indicador que permite saber el nUmero de
veces en que el inventario es realizado o

vendido en un periodo determinado.
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RESUMEN

Un inventario se podria definir como la provision de articulos para un fin
determinado, ya sea para la posterior produccion (inventario de materia prima) o
bien para la venta final (inventario de producto terminado), como es el caso de
VISCOSA, que es una empresa dedicada a la importacion y comercializacion de
productos consumibles automotrices tales como lubricantes, bujias, accesorios y
productos para el cuidado del vehiculo entre otros y quien afios anteriores tras
haber incorporado nuevos productos a su portafolio de venta, ha notado que
varios de estos productos han generado un alto volumen de inventario inactivo o

muerto debido a su baja rotacion.

Las consecuencias resultantes han sido tan perjudiciales para VISCOSA,
pues ha tenido que cargar con todos los costos que este inventario ha generado

a lo largo de todo este tiempo.

Para mitigar esta problematica existen distintas soluciones y muchas de
ellas estan enfocadas directamente a desplazar el inventario muerto, sin
embargo, ademas de desplazar este inventario, para VISCOSA es mas
importante abordar esta probleméatica desde su raiz; esto se lograra optimizando
la cadena de abastecimiento mediante el redisefio el proceso de incorporacion

de nuevos productos al portafolio de venta.
Ademas, se implementara un plan para el control del inventario muerto con

la intencion de mitigar los altos costos generados en el rubro de almacenamiento
de VISCOSA.
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Este plan consta de un nuevo proceso que tiene como objetivo establecer
cuando un producto pasa a ser del inventario activo a inventario inactivo o muerto
y establece las acciones a realizar para que el inventario muerto no se incremente

nuevamente.

Adicionalmente como parte de la fase de investigacion, se realizara un plan
para la reduccion en el consumo de agua potable en las oficinas y bodegas de
VISCOSA que pretende mediante el cambio de griferia tradicional actualmente
instalada a una griferia de ahorro ademéas de una campafia de concientizacion

para el uso racional del agua potable en estas instalaciones.
Para que todo lo anterior sea comunicado a quienes estan a cargo de los

procesos realizados, se ejecutara también un plan de capacitacién que constara
de charlas, exposiciones, desarrollo de casos y exposicion de dudas.
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OBJETIVOS

General
Optimizar la eficiencia en la cadena de abastecimiento, mediante el
redisefio del proceso de incorporacion de articulos nuevos al portafolio de ventas

y la creacién de un plan para el manejo del inventario muerto.

Especificos

1. Redisefiar el proceso actual de incorporacion de articulos nuevos al
portafolio de ventas.

2. Determinar el estado actual del inventario.

3. Cuantificar el costo de oportunidad que existe en los articulos del inventario

muerto.

4. Disefar un nuevo sistema de comercializacion para productos en inventario

muerto.

5. Disefar un plan para el ahorro del agua potable en las oficinas y bodegas
de VISCOSA.

6. Disefar un plan de capacitacion para el personal involucrado en el manejo

de inventario.
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INTRODUCCION

VISCOSA es una empresa dedicada al mercado de consumibles
automotrices que por mas de 15 afos ha liderado el mercado con marcas de alto

reconocimiento a nivel mundial.

El reto de permanecer en el mercado de consumibles automotrices ha ido
dificultandose para VISCOSA debido al incremento de nuevas marcas en
mercado, la alta fluctuacion que ha tenido el precio en el petrdleo y otros factores
que han hecho necesaria la optimizacién de los recursos con los que VISCOSA

cuenta.

La naturaleza de VISCOSA es la importaciébn y comercializacion de
productos consumibles automotrices tales como lubricantes, aditivos y
accesorios. Debido a esto, uno de los recurso mas grandes e importantes con el
gue cuenta es el inventario de sus productos, el cual deberia ser optimizado de

manera que se obtenga el maximo rendimiento del mismo.

Hoy en dia, una gran cantidad de este inventario se considera como muerto

o de baja rotacion.

El presente trabajo se elabora con la finalidad de plantear un nuevo disefio
del proceso de incorporacion de nuevos productos al portafolio de venta, asi
como también, un plan para el control de inventario muerto como una solucién

integra a las consecuencias que se tienen al cargar con un inventario muerto.
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Adicionalmente se realiz6 un plan enfocado al uso racional del agua potable,
con el objetivo de reducir el consumo de este liquido que actualmente se tiene

en las instalaciones de VISCOSA.

También se llevo a cabo el planteo y ejecucion de un plan de capacitacion,
explicando y sefialando los cambios realizados en el proceso de incorporacion
de productos nuevos al portafolio de venta y el plan para el manejo de inventario

muerto.
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1. ANTECEDENTES GENERALES DE VISCOSA

1.1 Informacién general

VISCOSA, es una empresa mediana con mas de 15 afios dedicados a la
importacion y comercializacion de productos consumibles automotrices.
(Aditivos, liquidos funcionales automotrices y otros) que, desde su periodo de
nacimiento a la fecha, ha trabajado con mas de 25 categorias de productos y un
sinfin de articulos para cada categoria, de las cuales, muchas se han dejado de
comercializar principalmente por la mala introduccién que se ha tenido en cada

una de estas categorias

1.1.1. Historia

VISCOSA abre sus operaciones en abril de 1998, durante este afio
VISCOSA ofrece en su portafolio de venta lubricante automotriz, y no es sino
hasta cinco afios después que comienza a explorar nuevos mercados con la
introduccién exitosa de productos enfocados siempre en el mercado de

consumibles automotrices.

Hoy cuenta con mas de cuatro distintas categorias de productos y un

sinfin de articulos disponibles al consumidor.



1.1.2. Visién

La visién de VISCOSA “Vamos por México” * hace referencia al conquistar

nuevos mercados, alcanzar nuevas metas y a ir mas alla de los limites.

1.1.3. Valores

Los valores empresariales de VISCOSA son:

e “Trabajo en equipo: implica la capacidad de colaborar y cooperar con los
demaés, de formar parte de un grupo y de trabajar juntos. Equipo en su
definicion mas amplia es un grupo de personas que trabajan en procesos,
tareas u objetivos compartidos. Al trabajar en equipo somos honestos unos
con otros, confiamos unos en otros, participamos en conflictos por ideas, nos
comprometemos con decisiones y planes de accion, nos responsabilizamos
mutuamente por el cumplimiento de esos planes y nos centramos en el logro

de resultados colectivos.

Respeto por el individuo: consiste en el reconocimiento de los intereses y
sentimientos propios y de los demas, el respeto nos permite reconocer,
aceptar, apreciar y valorar las cualidades del préjimo y sus derechos, es el

reconocimiento del valor propio y de los derechos de los individuos.

Aprendizaje: es el proceso de adquirir e incorporar conocimiento con el fin de
comprender mejor nuestro entorno, sistemas, clientes y procesos que deriva
en una mejora continua. La accién de aprender incluye la investigacion

proactiva y el entendimiento para llegar a conclusiones, implica la constante

! Fuente: VISCOSA. Manual de capacitaciones para ingreso de nuevo personal. p. 3.



bdsqueda del conocimiento y el gusto por conocer nuevas perspectivas y

formas de pensar”.?

1.1.4. Estructura organizacional

VISCOSA cuenta con una organizacion funcional, la cual se divide en seis
diferentes areas, siendo estas: Logistica, Marketing, Comercial, Finanzas,
Tecnologia y Cultura. La estructura organizacional de VISCOSA consta de 2
agrupaciones, operacion y soporte; el grupo de operacion comprende las areas
de: Logistica, Marketing y Comercial, que son las areas que se enfocan
directamente a la operacion de VISCOSA. El grupo de soporte comprende las
areas de: Finanzas, Tecnologia y Cultura, que como lo indica su nombre, son las

areas que le dan soporte al grupo de operacion.

Estas dos agrupaciones, forman un grupo macro llamado estrategia, y es
en donde las seis areas en conjunto forman tacticas y estrategias, ademas de
todas las tomas de decisiones referentes las estrategias formuladas. EI modelo
predominante de toma de decisiones empleado es el modelo racional, en donde
primero se define el problema, se establecen metas, luego se buscan soluciones
alternativas a través de lluvia de ideas u otra dinamica para después seleccionar
y evaluar una de estas soluciones y finalmente poner en marcha y estar continuo

monitoreo y seguimiento para generar aprendizajes.

2 Fuente: VISCOSA. Manual de capacitaciones para ingreso de nuevo personal. p. 3.
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Figura 1.
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elaboracién propia, empleando Microsoft Visio.

Fuente:



1.1.5. Mercado de VISCOSA

VISCOSA est4 dedicada a la importacion y comercializacién de productos
consumibles automotrices. Ha incursionado en este mercado en segmentos

como el de lubricantes, bujias, liquidos funcionales y otros.

El mercado de productos consumibles automotrices esta distribuido en tres
grandes aplicaciones, siendo estas las siguientes: la primera aplicacién
clasificada para vehiculos comerciales: livianos y pesados; la segunda aplicacion
para vehiculos livianos de pasajeros y la tercera aplicacién para motocicletas; asi
mismo se divide el parque vehicular; quien es el principal consumidor en esta

industria.

En general, los productos que se comercializan son a través de
distribuidores que, en su mayoria tienen un proveedor extranjero que los
abastece. Estos productos, a su vez son comercializados por dos vias
principales, una a través del canal de mayoreo y otra a través del canal minorista;
adicional a esto, la mayoria de los competidores cuenta con una flota propia para

realizar la distribucién de sus productos.

En esta industria también, existen tres grandes grupos para el
desplazamiento de los productos, estos estan definidos como detallistas,

instaladores y flotas.



Figura 2. llustracion del entorno competitivo para mercados de
consumibles automotrices
T
PRODUCTOR
|
REPRESENTANTE DE
LA MARCA
T
DISTRIBUIDOR
nEERERER @Q C( : )
: — CONSUMIDOR FINAL
SUBDISTRIBUIDOR DETALLISTA

Fuente:

elaboracién propia, empleando Microsoft Visio.



2. FASE DE SERVICIO TECNICO PROFESIONAL.
OPTIMIZACION DE LA CADENA DE ABASTECIMIENTO
MEDIANTE EL REDISENO DEL PROCESO DE INCORPORACION
DE NUEVOS PRODUCTOS AL PORTAFOLIO DE VENTA'Y
DISENO DE UN PLAN PARA EL CONTROL DE INVENTARIO
MUERTO

2.1. Diagnostico de situacién actual

Desde el 2010 VISCOSA unicamente se ha enfocado en 6 categorias de
productos, y su operacion diaria es en torno a estas categorias olvidando las
otras que con el tiempo ha dejado de comercializar; como consecuencia de esto,
el inventario de baja rotacion se ha incrementado y gran parte de este se ha

convertido en inventario muerto.

Asi también, algunos de los productos que se comercializan en estas 6
categorias, han tenido cambios de presentacién, imagen y demas, haciendo de
sus versiones predecesoras productos obsoletos, dificultando su venta y
convirtiéndose automaticamente en parte del inventario de baja rotacion y luego
con el paso del tiempo en inventario muerto, agregando mas costos a la

operacion diaria.

En la tabla | se muestra la matriz FODA, que se utiliza como herramienta
para detallar aquellos factores tanto internos como externos, negativos y
positivos de la situacion actual de VISCOSA para luego establecer distintas

estrategias; utilizando las fortalezas para aprovechar los aspectos positivos del



entorno y mitigar y eliminar aquellos factores negativos internos y externos de la

situacion actual; tal como se muestra en la tabla Il Matriz de estrategias FODA.

Tabla l.

Matriz FODA

Fortalezas

Debilidades

Al. Alianza con marcas de alto
reconocimiento mundial por su prestigio y
calidad.

A2. Solidez financiera.

A3. Personal altamente capacitado.

A4. Georreferenciacion de universo de clientes

a nivel nacional.

D1. Alta rotacion de personal en area
comercial

D2. Fuerza comercial no es especializada
D3. Integracion de productos al portafolio
bajo modelos intuitivos

D5. Falta de conocimiento en manejo de

inventario.

Oportunidades

Amenazas

O1. Crecimiento continuo del parque vehicular
nacional.

02. Mercado aun no ha sido atendido a nivel
nacional.

03. Negocios estratégicos en cada region con

gran potencial para crecimiento en ventas.

Al. Fluctuacion del délar americano.

A2. Quiebre de stock por problemas en
importacion

A3. Estructura de impuestos para
productos derivados del petréleo.

A4. Ingreso de nuevas marcas.

A5. Competencia con marcas de mayor o
igual nivel de aceptacién por parte del
consumidor a nivel mundial.

A6. Competencia con empresas con mayor

capacidad financiera.

Fuente:

elaboracion propia, empleando Microsoft Word.




Tabla ll.

Matriz de estrategias FODA

FACTORES INTERNOS

Fortalezas

Debilidades

1. Utilizar las herramientas de
Georreferenciacién de clientes para
expandir la cobertura a nivel

nacional.

1. Mejorar ambiente laborar en area
comercial para la reduccidn de la rotacion del

personal.

2. Utilizar el prestigio de las marcas

asociadas para realizar

Oportunidades

negociaciones especiales con

cuentas claves de cada region.

2. Aprovechar el mercado de complementos
gue esta mal atendido

3. Movilizar inventario en exceso y de baja
rotacion a través de los distintos socios

estratégicos.

1. Aprovechar la solidez financiera

para estabilizar el area de

FACTORES EXTERNOS

abastecimiento y evitar quiebres de

stock.

Amenazas

1. Especializacion en fuerza comercial para
la venta de los productos en el portafolio

2. Introduccién de productos
complementarios no derivados del petréleo
3. Optimizacion de la cadena de
abastecimiento para minimizar el uso de los

recursos disponibles.

Fuente:

elaboracién propia, empleando Microsoft Word.

En una investigacioén realizada con los encargados del proyecto, se observo

gue los problemas que influyen en que un producto se convierta en inventario

muerto son:

. Producto sin enfoque estratégico: todo producto que ha sido importado sin

una estrategia de comercializacion previo.

. Producto descontinuado: producto obsoleto que ha cambiado de imagen o

especificaciones.




. Producto en etapa staging (varios meses): producto que no ha sido
registrado en el inventario general para su comercializacion.
. Devoluciones pendientes de operar: todos los articulos que adn estan en

tramite de devolucion.

. Diferencias entre sistemas SAP y WMS: diferencias entre sistema de

facturacion y sistema de despacho.

. Producto vencido

. Diferencias entre sistema SAP vy verificaciones fisicas

Estos problemas se analizaron en un diagrama de Pareto para dar prioridad

a la resolucion de los problemas con mas frecuencia.

Se ordend6 de mayor a menor la cantidad de observaciones realizadas en 2
semanas, luego se calcul6 el porcentaje de la porcion de cada factor respecto a
la suma de todas, para después calcular un acumulado de este porcentaje como

se muestra en la tabla lll.
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Tabla lll. Cantidad de observaciones de los factores que influyen en que
un producto se convierta en inventario muerto
Cantidad de ] Porcentaje de
. Porcentaje de o
Problema observacion o participacion
) participacion
es realizadas acumulada
Producto sin enfoque estratégico 25 392 57 % 57 %
Producto descontinuado 10 459 24 % 81 %
Producto en etapa staging (varios
3831 9% 90 %
meses)
Devoluciones pendientes de operar 2014 5% 95 %
Diferencias entre sistemas SAP y WMS 912 2% 97 %
Producto vencido 887 2% 99 %
Diferencias entre sistema SAP y
o - 818 1% 100 %
verificaciones fisicas
TOTAL 44 313 100 %

Fuente:

elaboracién propia, empleando Microsoft Word.

El resultado muestra que el 80 % de los problemas que dan origen a un
inventario muerto, radica en productos sin enfoque estratégico y productos
descontinuados; eso quiere decir que, al encontrar la solucion de estos dos
problemas, se estara resolviendo el 80 % de la problemética de alto nivel de

inventario muerto; tal como se observa en la figura 3.
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Figura 3. Diagrama de pareto: factores que influyen en que un producto

se convierta en inventario muerto
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estratégico (varios meses) operar SAP y WMS SAPy

verificaciones
fisicas

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Excel.

Partiendo del principal problema sefialado anteriormente, se continué con
la identificacion de distintas sub-causas o elementos en el método, medio
ambiente, maquinaria, mano de obra materiales y mediciones que causan altos

niveles de inventario de productos sin enfoque estratégico.

Esto se representa en el diagrama de causa y efecto que se muestra en la

figura 4.

12



Inventario muerto

aumento de i

Diagrama causa y efecto

Figura 4.

SINODIdIN STIVINILYIN V490 30 ONVIN
ouadwasap ap sodlpoliad

salopedipul ap ejjeq

ejuaA ap sapepliold
ua epuadidaN

"SEJUBA 9p BZJan} ap

a)ued Jod sojonpoud so|

‘opeasaw |ap soaid 9p 0jualWIdoU0d 3p ejjey
snsiaA soynpoud ap
soloa.d ua aseysag

o8ed ap sapepi|oe4

sojonpoud ap esdwod e|
eied sepewo) sauoisap
ua epuadi8an

owujw opipad

sajeuslew
021931vylis3 9p 03500 03|
INDO4N3

salopaanoid ap sedlyljod

NIS SO1DNA0Yd
30 ORVLINIANI

30 S313AIN soLvV *apuodsali0d opuend sojanpoud ouseIAUl |e1adsa
so| e eleq ap Jep esed 0sad0.d un 3351xa ON ua gjusweslun uezijerosawod ojualweuadew|e
as anb sojonpoud 2]1S923U 0}2NpOo.d

SO213S1peISd
sojapow ap asJeins
ap zaA uad seAlyInjul sesdwo)

‘uopepinbi ap OjuBIWI0B}SEqEaIqoS
‘0}4aNW OLIBJUBAU| ‘UOIDR}OI Bfeg
:501da2u0d ap uoIIUAP 3P eIjeq

salengal
sojnpo.d esed esdwod
ap osadoud un 33sI1xa 0]0S

JIN3IGAV
OId3nN

VIYVYNINOVYIN

elaboracién propia, empleando Microsoft PowerPoint

Fuente:
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Adicionalmente, se observo en 1 semana que las fallas en el sistema de

publicidad y promocién estaban dadas como se detalla a continuacion:

Tabla IV. Problematica en el sistema de publicidad y promocion

- Observaciones Porcentaje de Porc_entajg ple

Problematica . -~ - participacion
realizadas participacion
acumulada

Estrategia de marketing 9 45 % 45 %
Falta de publicidad y promocion 5 25 % 70 %
Alcance de planes de marketing 4 20 % 90 %
Limitaciones de presupuesto 2 10 % 100 %
Total 20 100 % 100 %

Fuente: Elaboracién propia, empleando Microsoft Word.

Figura5. Diagrama de Pareto: 80/20 fallas en el sistema de publicidad y

promocion

80/20 Fallas en el sistema de publicidad y promocidn

10

100 %

80 %

60 %

40 %

20%

o N B O

Estrategia de Falta de publicidad Alcance de planes  Limitaciones en
marketing Yy promocion de marketing presupuesto

0%

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Excel.

El resultado de este diagrama muestra que el 80 % de las fallas del sistema

de publicidad y promocién se concentra en la estrategia de marketing y la falta
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de publicidad y promocion, y es que, segun algunas observaciones existen

marcas que no cuentan con un enfoque estratégico.

2.1.1. Descripcion de

abastecimiento

elementos:

Proveedores/Fabricantes

Compras
Abastecimiento
Distribucion
Marketing
Comercializaciéon
Subdistribuidores

Canales de venta

2.1.1.1.

los elementos de la cadena de

La cadena de abastecimiento de VISCOSA esté integrada por los siguientes

Area de compras

El Departamento de Compras es el encargado de realizar las adquisiciones

necesarias en el momento debido con la cantidad y calidad requerida a un precio

adecuado.

2.1.1.1.1. Procesos de compra

El proceso de compra esta definido como el proceso en el cual se adquieren

insumos, materiales y mercaderia para la venta.
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En VISCOSA existen dos distintos procesos de compras; el primer proceso
involucra desde la orden de compra hasta la adquisicién del insumo o material
para uso interno.

El segundo, se refiere a las compras de mercaderia, o bien, todo el producto
destinado para la venta. Este estd disefiado tanto para para la compra de
productos tradicionales, regulares o productos de linea como para la compra para

productos nuevos.
o Productos nuevos

Producto nuevo es todo aquel articulo destinado a la venta que se gestiona
por primera vez en el portafolio de venta de VISCOSA, estos articulos pueden
ser de las marcas con las que ya se trabaja, o bien, articulos de marcas nuevas
con las que no se ha trabajado.

o Descripcién de proceso de incorporacién

A continuacion, se describe el proceso de incorporacién para productos

nuevos.

TablaV. Descripcion del proceso de incorporacion de productos nuevos

Paso [|Area Descripcion

1 Portafolio  |Definir una idea de que producto podria tener potencial

en el mercado.
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Continuacion tabla V.

Organizar una comitiva para visitar una feria de
proveedores, en donde se seleccionan los productos
qgue cumplen las caracteristicas definidas en la idea, se

consiguen puntos de contacto, muestras, entre otros.

Con los productos seleccionados, se realiza un sondeo
en el mercado, es decir un analisis de mercado
superficial que muestre de manera general aspectos

gue determinen si tienen potencial o no en el mercado

Analizar y evalla los resultados del sondeo del

mercado.

Punto en donde se decide si se continla o se

abandona la idea.

2 Portafolio
3 Portafolio
4 Portafolio
5 Portafolio
6 Portafolio

Coordinar la compra de producto con base a intuicion
y se ingresa al proceso de comercializacion de

productos regulares

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word
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Figura 6. Flujograma del proceso: incorporacion de productos nuevos al
portafolio de venta
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Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Visio.
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. Productos de linea

Este proceso se utiliza para los productos de linea o regulares, es decir,
para aquellos que VISCOSA ha comercializado con regularidad durante mas de
un afo. La compra de estos productos puede ser de dos formas, dependiendo
de los factores tiempo de abastecimiento, costo y nivel de inventario; estas
formas son: la importacion directa desde una casa matriz y la compra con un
distribuidor local para aquellas marcas en las cuales VISCOSA no tiene la

exclusividad en la distribucion.

o) Descripcion de proceso de compra

El proceso de compra para productos de linea se describe en la tabla V.

Tabla VI. Descripcion de proceso de compra para productos de linea

Paso |Area Descripcién

1 Abastecimiento Construye indicadores de desempefio: alcance de

forecast y estatus de inventario

2 Portafolio Solicita informacion de indicadores de desempefio

3 Abastecimiento Proyecta linea base de demanda segun histérico

4 Portafolio EvalGa el desempefio de las marcas

5 Portafolio y comercial [Establece incrementos a la linea base de demanda

6 Abastecimiento Consolida informacién de linea base e incrementos en la

demanda por comercial y portafolio

7 Abastecimiento Registra compra en plataforma de proveedor

8 Abastecimiento Actualiza informacién de cuentas por pagar

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word.
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Flujograma del proceso: compra de productos regulares

Figura 7.
VISCOSA
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Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Visio.
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2.1.1.2. Almacenamiento

El almacenamiento es el area encargada de guardar toda la mercaderia; el
mismo, pertenece a la cadena de suministro y estd una etapa antes de la

distribucion del producto al cliente.

2.1.1.2.1. Infraestructura

En su infraestructura de almacenamiento, VISCOSA, cuenta con una
bodega de 5 600 metros cubicos de capacidad aproximadamente; el producto es
almacenado en 3 anaqueles, 2 laterales y uno central, la misma cuenta con una
rampa de ingreso con capacidad para un contenedor a la vez y otra rampa de
mayor tamafio para las salidas de producto; esta Ultima tiene capacidad para
despachar hasta 4 camiones de hasta 16 toneladas.

El producto se almacena de acorde a su rotacion, dejando aquellos
productos de mas baja rotacion y el inventario muerto en la parte mas lejana a la
rampa de salida y los productos de alta rotacion en el punto mas cercado a esta

rampa.
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Figura 8. Bosquejo de area de almacenamiento
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Fuente: elaboracidn propia, empleando Microsoft Visio
2.1.1.3. Sistema de inventario

El sistema de inventario de VISCOSA es el sistema perpetuo, que se utiliza
cuando se conoce el valor total de la mercaderia a una fecha determinada sin
necesidad de realizar una inspeccion fisica y su metodologia consiste en llevar
en un Kardex por articulo en donde se detallan todos los registros de ingresos y

egresos.

El modelo que se utiliza es el modelo con demanda independiente variable
(EOQ con demanda probabilistica), esto debido a la naturaleza de su demanda
gue no es periddica, sino al contrario, se tiene incertidumbre de las fluctuaciones
en la misma demanda; ademas los periodos de reorden se manejan en ciclos

mensuales.
El método de valuacion utilizado en VISCOSA es el PEPS, que basicamente

consiste en darle salida a los articulos que se adquirieron de primero; esto

porque, aunque la mayoria de sus productos no tienen fecha de caducidad,
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existen algunos que si la tienen. Este método también es la base para los
despachos de bodega.

. Rotacioén
La rotacion de inventarios en VISCOSA esta definida como la relacién entre la
porcion del costo del producto que sale (ventas) y la porcion del costo de la

mercaderia que esta almacenada (inventario) esto es:

Costo de ventas » ) )
= Rotacién de inventario

Costo de inventario

Su interpretacion es un flujo monetario por cada unidad monetaria invertida

en mercaderia.

Por ejemplo, un factor de rotacion de 1,5 veces por afio se interpreta como
un flujo de Q1,50 por cada Q1,00 invertido en mercaderia.

2.1.1.4. Equipo y sistemas informaticos

En la actualidad VISCOSA cuenta con un unico y robusto sistema
informatico: SAP con sus modulos de compras, ventas, recursos humanos y

produccion, distribucion, atencién a clientes, gestion de inventarios y finanzas.

Este sistema ayuda a alinear los procesos de las diferentes areas,
proporciona informacion integra y confiable, ademas, ha aumentado la
efectividad en todas las areas de la empresa, optimizando el tiempo para la toma

de decisiones estratégicas.

23



2.1.1.5. Distribucién

Afos atras VISCOSA realizaba esta labor logistica, sin embargo, tras no
haber logrado los resultados planeados se decidio tercerizar la distribucion de

sus productos hacia sus clientes a una empresa dedicada a la distribucion.

Actualmente la distribucion de los productos hacia los clientes comienza con
un requerimiento del cliente en forma de pedido; este pedido se prepara en
bodega y tras obtener el peso y las dimensiones del pedido se procede a solicitar

el transporte adecuado para transportar el producto hacia su destino.
2.1.2. Status de inventario
El status de inventario es un conjunto de indicadores que se utiliza para
determinar y controlar la sanidad del inventario; este muestra el inventario
maéaximo optimo (SQ) y el inventario de seguridad (SS).
Se considera que el inventario estd sano cuando la suma de los productos
almacenados (OH) esta debajo de SQ y por encima de SS.

Los parametros SQ y SS son calculados de la siguiente forma:

SQ = (FO + LT) * D, + SS 3

SS = u\/D,%lo,z) +Doh | 4

s Alejandra y Diana Carolina. Seminario de logistica: Inventarios
http://logisticacya.blogspot.com/2008/08/inventarios.html Consulta: mayo de 2018.
4 1bid.
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Donde:

FO=tiempo de repedido

LT=lead time (tiempo de despacho desde que se coloca pedido)
Dm=demanda media

op=desviacion estandar de la demanda

U=coeficiente de seguridad (en relacion con la tasa de servicio)

Figura9. Indicador de status de inventario
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Fuente: Indicador de status de inventario.
http://200.30.148.250:8020/views/02INDICADORESDEINVENTARIO/KPIINVEN TARIO#1.
Consulta: mayo 2018

La figura 8, muestra el status del inventario general, se puede observar que
el nivel del inventario disponible (Onhand) se mantiene en el rango permitido por
las politicas de inventario de VISCOSA, que es por debajo del inventario maximo

optimo (SQ) y por encima del inventario de seguridad (SS).
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2.1.2.1. Productos en inventario

muerto
Son considerados como productos en inventario muerto, aquellos articulos
tradicionales y no tradicionales que no han registrado venta en mas de un afio
calendario. Entre estos, podemos encontrar productos sin enfoque estratégico y

productos descontinuados entre otros.

De los articulos caracterizados como inventario muerto que no tienen

enfoque estratégico y productos descontinuados, se identificaron tres categorias:

. Lubricantes

. Aditivos y

. Aromatizantes

o} Tipo 1 (Compuestos de celulosa)

o Tipo 2 (Férmula liquida)

El tamafio de la poblacién para los productos en inventario muerto se muestra en
la tabla VI.
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Tabla VIl. Tamafio de poblacion para productos en inventario muerto sin

enfoque estratégico y productos descontinuados

Categoria Tamafio de poblacién (unidades)

Aromatizantes: tipo 1 12,060
Aromatizantes: tipo 2 9,990
Lubricantes 10,424
Aditivos 3,377
Total 35,851

Fuente: elaboracién propia, empleando Microsoft Word.
o Estado de productos en inventario muerto

Para determinar que el estado fisico del producto identificado como parte
del inventario muerto que no tiene enfoque estratégico y productos
descontinuados cumplen con los requisitos minimos de aceptacion en el
mercado, se realizard una inspeccion fisica de una muestra de la mercaderia de

dicho inventario; el tamafio de esta muestra para cada categoria esta dado por:

_ z°pgN
" T NEZ + z%pq

Donde:

N = tamafio de la poblacion.

z = Variable de distribuciéon normal estandar (1,96 para un valor de confianza del
95 %).
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p = probabilidad de éxito (%).
g = probabilidad de fracaso (%).
n = tamafno de muestra.

E = error muestral

Al no contar con una fuente de informacioén que especifique la probabilidad
de éxito (p) y la probabilidad de fracaso (q) para los productos de cada categoria,

se tomaran como valores p = 0,50y q = 0,50.

El tamafio de muestra para cada categoria quedaria de la siguiente manera:
o Categoria aromatizantes tipo 1

Siendo:

Z=1,96
p=0,50
g= 0,50
N= 12 060
E=0,05

n= ndmero de muestras

(1,96)? * (0.50) * (0,50) * (12 060)

- = 372 element
n (12 060) * (0,05)2 + (1,96)2 * (0,50) * (0,50) elementos
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o Categoria aromatizantes tipo 2

Siendo:
Z=1,96
p=0.50
g= 0.50
N=9 990
E=0,05

n= numero de muestras

(1,96)2 * (0.50) * (0,50) * (9 990)

N = 370 element
n (9 990) * (0,05)2 + (1,96)2 * (0,50) * (0,50) elementos

o Categoria Lubricantes

Siendo:
Z=1,96
p=0.50
g= 0.50
N=10 424
E= 0,05

n= ndmero de muestras

(1,96)? * (0.50) = (0,50) * (10 424)

"= (10424) = (0,05)% + (1,96)2 = (0.50) = (0.50) _ -0 elementos
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o Categoria aditivos

Siendo:
Z=1,96
P=0,50
Q=0,50
N= 3 377
E=0,05

n= numero de muestras

(1,96)2 * (0.50) * (0,50) * (3 377)

"= 3377) = (0,05)% + (1,96)2 * (0,50) * (0,50)

= 345 elementos

Tabla VIIl.  Resumen de muestreo aleatorio
Categoria Poblacién (unidades) | Tamafo de muestra (Unidades)
Aromatizantes tipo 1 12 060 372
Aromatizantes tipo 2 9990 370
Lubricantes 10424 370
Aditivos 3377 345
Total 35851 1457

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word.

El estado actual de los productos en inventario muerto para las distintas

categorias se muestra en la Tabla VIII.
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Tabla IX.

Estado de productos en inventario muerto

Categoria

Estado de productos

Aromatizantes tipo 1

Exceptuando 2 de los aromas de este tipo de aromatizante,
el producto cumple con los requisitos minimos de aceptacion

del mercado.

Aromatizantes tipo 2

El producto cumple con los requisitos minimos de aceptacién

del mercado.

Lubricantes

El producto cumple con los requisitos minimos de aceptacion

del mercado; el producto esta descontinuado por parte del

proveedor.

Aditivos El producto no cumple con los requisitos minimos de
aceptacion del mercado; las especificaciones del producto
estan obsoletas.

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word
2.1.3. Modelo de comercializacion

A continuacién, se describe el modelo de comercializacion de los productos

de VISCOSA.

Definicién de los canales de distribucidn

El mercado de lubricantes en Guatemala esta definido por 6 canales:

o Mayoristas: son multimarca, es decir, comercializan mas de una marca,

tienen fuerza de venta, su propuesta de valor es buscar productos que ya

estén posicionados para agregarlos a su portafolio. Tienen inventario fisico,

flota de distribucion y su enfoque es netamente transaccional.
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o Depésitos: tienen inventario fisico, no tienen fuerza de ventas, pueden o0 no

tener un financiamiento y generalmente tienen sala de ventas.

o Detallistas: el mismo propietario o encargado es el que instala el producto,
comparten el espacio de atencion al cliente y la bodega en un espacio

aproximado de 16m2.

o Autoconsumo: el canal autoconsumo junto con el detallista, son los medios
mas directos que tiene un distribuidor o mayorista con el consumidor final.
Este canal esta compuesto por los supermercados, tiendas de conveniencia
y todos aquellos negocios en los que el consumidor final llega observa el
producto en anaqueles y selecciona entre las demas opciones el que mas

le convenza.

o Talleres: son negocios dedicados a la reparacion de vehiculos, por lo
general no cuentan con bodega de productos sino realizan sus compras

cuando lo requieren.

o Centros de servicio: juega el mismo papel que los talleres con la diferencia
del equipo que utiliza es profesional, llegando a tener hasta maquinaria

hidroneumatica para realizar su trabajo.

2.1.3.2. Sistema de ventas y de pagos

El sistema de venta de VISCOSA para los productos regulares se refiere a
la gestion de las personas encargadas de comercializar los productos disponibles
en el portafolio de venta; esta gestion involucra publicidad y medios de

comunicacion para atraer al consumidor final hacia el canal; también involucra
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una fuerza de venta para estimular la transaccion comercial en los distintos

canales de venta.

El sistema de pagos de VISCOSA para los productos regulares esta definido

por dos métodos: pago de contado y crédito para 15y 30 dias.

VISCOSA no se cuenta con un sistema de venta y pagos especiales para
los productos en inventario muerto, estos se adaptan al sistema de ventas y
pagos ya establecido para productos regulares.

2.1.3.3. Andlisis de precios

Los precios de los productos estan establecidos de acuerdo a las variables
costo, margen y precio de mercado; esto es, al costo se le agrega un margen de
utilidad en no menos del 25 % y se comprueba que el precio sea competitivo en
el mercado; este margen minimo ha sido aceptado como regla general para

establecer precios.

El precio para los la categoria de aromatizantes ha quedado definido de la

siguiente forma:

Tabla X. Analisis de precios para productos categoria aromatizantes
Aromatizantes tipo 1| Aromatizantes tipo 2 | Total aromatizantes
Unidades disponibles 12 060 9990 22 050
Costo unitario sin IVA Q7,36 Q11,12 Q 199 850,40
Margen sugerido 46% 35% Promedio: 40 %
Utilidad Q3,35 Q2,27 Q 63 144,60
Precio de venta sugerido con IVA Q12,00 Q 15,00 Q 294 554,40

Fuente:

elaboracién propia, empleando Microsoft Word.
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2.1.3.4. Sistema de publicidad y promocion

El sistema de publicidad y promocion en VISCOSA se refiere a la forma en
gue se comunica y da a conocer al consumidor final los productos disponibles en
el portafolio de venta, este depende de la estrategia de comunicacién que se
haya definido en el plan de mercadeo para cada marca.

Generalmente, este consiste en la contratacion de medios de comunicacion
masivos, asi como acciones de corto alcance como reparticion de volantes,
rotulados y otras actividades para la publicidad, ademéas de, reparticiéon de
muestras, promocionales, demostraciones técnicas y otras acciones para

promocionar los productos.

2.2. Redisefo del proceso de incorporacion de productos nuevos
al portafolio de venta

El redisefio del proceso de compra se hara Unicamente para los productos
nuevos, ya que es la parte con mayor problematica en la cadena de
abastecimiento de VISCOSA.

2.2.1. Proceso de compra

El redisefio del proceso de incorporacién de productos nuevos al portafolio
de venta involucrara la modificacién y adicién de actividades, inspecciones o
analisis y puntos de decisién, que permitan validar la rentabilidad y factibilidad
que tendra la comercializacion del nuevo producto, algo que hasta ahora no se

ha hecho.
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221.1. Productos nuevos

A continuacion, se describe el nuevo proceso para la incorporacion de

nuevos productos al portafolio de venta.

Tabla XI. Descripcion del proceso para laincorporacion de nuevos

productos al portafolio de venta

Paso [Area Descripcion
1 Portafolio Definir una idea de que producto que podria tener potencial en el
mercado.
2 Portafolio Organizar una comitiva que viaja a una feria de proveedores en el

exterior en donde se seleccionan los productos que cumplen las
caracteristicas definidas en la idea; se consiguen puntos de

contacto, muestras de productos y més.

3 Portafolio Con los productos seleccionados anteriormente, realizar un sondeo
en el mercado, es decir, se organizan focus group, entrevistas y
otras herramientas que ayuden a determinar si tienen potencial o no

en el mercado.

4 Portafolio Se decide si se debe continuar con la comercializacién de estos
productos con base al potencial observado en el sondeo del

mercado.

5 Portafolio Crear una comitiva de analisis con integrantes multidisciplinarios y
se divide en 4 grupos para determinar la rentabilidad del nuevo

producto.
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Continuacion tabla XI.

6 Portafolio

Realizar andlisis de prefactibilidad de la siguiente forma:
e Grupo 1 realiza un andlisis de mercado con base en la guia
para la elaboracion de andlisis de mercado.
e Grupo 2 realiza un andlisis técnico con base en la guia para
la elaboracion de andlisis técnico
e Grupo 3 realiza un analisis administrativo/legal con base a
la guia para la elaboracién de andlisis administrativo/legal.
e Grupo 4 realiza un andlisis econémico con base a la guia

para la elaboracién de andlisis econémico.

7 Portafolio

Evaluar la informacion generada por la comitiva de andlisis para

determinar si es o no rentable comercializar el producto nuevo.

8 Portafolio

Decidir continuar con la comercializacién del nuevo producto

cuando sea la rentabilidad esperada.

9 Comercial

Con la informacion recibida de portafolio, se organiza una

prueba de comercializacion piloto.

10 |Abastecimiento

Con la informacion recibida del andlisis de portafolio,

abastecimiento elabora un plan de compra piloto.

11 Comercial

Ejecutar la prueba de comercializacion piloto.

12 Portafolio

lAnalizar y evaluar los resultados de la prueba de

comercializacion piloto y extraen aprendizajes.

13 Portafolio

Decidir con base en los resultados de la prueba de

comercializacion piloto.

14 Portafolio

Integrar el producto nuevo al plan de compra y al plan de

comercializacién de productos regulares.

Fuente:

elaboracién propia, empleando Microsoft Word.
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Figura 10. Flujograma del proceso: incorporacion de nuevos productos
al portafolio de venta
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Continuacion figura 10.
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Fuente:

elaboracién propia, empleando Microsoft Visio

38




2.2.1.1.1. Método de seleccion para

productos nuevos

Para la seleccion de nuevos productos a incorporar en el portafolio de venta, se

aplicard un método de seleccidén que consta de los siguientes pasos:

o Definir un producto con potencial y su nicho de mercado.

o Seleccionar el producto, la marca y el proveedor que cumplan con los
parametros de aceptaciéon del nicho de mercado definido.

o Realizar un analisis superficial del mercado que muestre aspectos

generales que determinen si sera o no rentable su comercializacion.

2.2.1.1.2. Método para el analisis de

mercado

Para determinar si un producto nuevo tiene potencial de comercializarse en
un nicho de mercado, se realizar4 un analisis de mercado; este analisis debe
contener las respuestas a las siguientes preguntas basicas ¢a quién vender?,
¢cuanto vender?, ¢a qué precio vender?, ¢dénde vender?, ¢cuando vender? y
¢como vender el producto nuevo? Dichas interrogantes se responderan

mediante el analisis de distintos aspectos basicos como la son:

o Descripcién del producto, tanto sus caracteristicas fisicas como sus usos y

aplicaciones.
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o Identificacion del mercado objetivo, incluyendo aspectos como tamafo de
mercado, sector al cual va dirigido, la naturaleza competitiva del mercado y
el esquema de comercializacion (precios y costos, pagos y forma de venta

y distribucion)

o Analisis del consumidor, que involucra las caracteristicas del consumidor

actual o potencial, la cantidad, frecuencia y precio de compra.

o Proyeccion de la demanda, para determinar el volumen de la demanda
actual y futura, asi como el ritmo de crecimiento y los factores que inciden

en dicho crecimiento.

o Andlisis de la oferta, para determinar los productos competidores y

sustitutos que existen, asi como su volumen de venta en el mercado.

o Andlisis de precios, que sirve para determinar el precio correcto para poder
ser competitivos en el mercado, asi como también la elasticidad de la

demanda respecto al precio.

2.2.1.1.3. Método para el analisis del

consumidor

El analisis de consumidor se realiza mediante la dinamica de focus group

gue consistira en:
o Definir el nicho de mercado al que va dirigido el nuevo producto.

o Convocar una muestra de este nicho.

o Entregarles una muestra del producto para que lo conozcan.
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o Responder una encuesta para captar la informacion acerca de la
aceptacion que tiene el nuevo producto, el precio por el cual
estarian dispuestos a pagar, la cantidad y frecuencia de compra, la
forma de distribucion que se prefiere y otros aspectos que seran
relevantes para el nuevo producto.

o  Analizar durante la dinamica el comportamiento del consumidor al
observar y probar el nuevo producto.

o  Convocar una muestra del grupo objetivo con el fin de determinar la
aceptacion que tienen del nuevo producto, el precio por el cual
estan dispuestos a pagar, la cantidad y frecuencia de compra, la
forma de distribucion que prefieren y otros aspectos que sean

relevantes para el nuevo producto.

2.2.1.1.4. Proyeccion de la demanda

El pronéstico de la demanda del nuevo producto se puede obtener del
resultado de algun modelo de proyeccion; para aplicar estos modelos, es
necesario primero construir una base de consumo. Esta base se construira
definiendo un consumo promedio por cliente para el nuevo producto y se fijara

una meta mensual de alcance en la participacion de este nicho de mercado.

Una vez construida esta base de consumo, se graficarda y comparara con
las familias de curvas: estable, crecientes, ciclicas o combinadas para luego
seleccionar el modelo matematico de la familia mas apropiado y que contenga

menos error acumulado. Estos modelos pueden ser:

o Para la familia estable: promedio aritmético, promedio aritmético ponderado

y altimo periodo.
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o Para la familia creciente: modelo lineal, modelo logaritmico y modelo
exponencial
o Para la familia ciclica: analisis de correlacion de variables
o Para la familia combinada: combinacion entre cualquiera de estos modelos.
A continuacién, se muestra un ejemplo para el célculo del prondstico de la

demanda de un producto nuevo.

La meta mensual definida por el equipo comercial para 1 afio de consumo

del nuevo producto se describe en la tabla XII.

Tabla Xll. Ejemplo de meta mensual para célculo de prondstico de

demanda de un nuevo producto

MES Unidades
Enero 1032
Febrero 543
Marzo 302
Abril 2098
Mayo 3247
Junio 2609
Julio 4183
Agosto 1289
Septiembre 1401
Octubre 1179
Noviembre 1193
Diciembre 381

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word
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Se sabe que la demanda del nuevo producto esté afecto a temporada de
invierno, por lo que se consideran los meses mayo a septiembre como
estacionalidad, definiéndolos como variables ficticias para el calculo del modelo.

Los datos corresponden a la familia ciclica, por lo que se utiliza el analisis
de correlacion de variables.

Para este caso se utiliza el software Microsoft Excel ® para el calculo de
los coeficientes de correlacion para la estacionalidad, quedando de la siguiente

manera.

Tabla XIll. Ejemplo de coeficientes de correlacion para el célculo de la

proyecciéon de la demanda de un nuevo producto

Coeficientes

Intercepcion 983,43
Mes mayo 3122,57
Mes junio 2 899,07
Mes julio 3 010,57
Mes agosto 946,07
Mes septiembre 1 247,57

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word.

Con los coeficientes de correlacién obtenidos, se escribe la ecuacion que
define el modelo de proyeccion de la demanda del nuevo producto de la siguiente

manera:

y =983,43 + 3 122,57 * (Mes mayo) + 2 899,07 * (Mes Junio) + 3 010,57
* (Mes julio) + 946,07 * (Mes agosto) + 1 247,57+ (Mes septiembre)
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Para este modelo, el coeficiente de correlacion R? es 0,76, lo que significa
gue el modelo explica en un 76 % el resultado de la demanda futura.

2.2.1.1.5. Proyeccion de la oferta

El concepto de oferta estad intimamente relacionado a la estructura del

mercado de oferentes o competidores.

Para realizar la proyeccion de la oferta sera necesario analizar y conocer la
demanda del producto contra el cual el producto nuevo estd compitiendo o
sustituyendo; esto se logra a través de la realizacién de estudios de mercado
cuyos resultados varian de acuerdo a cada producto; estos estudios pueden
mostrar la evolucion que ha tenido la oferta a la fecha para luego plantear
escenarios cualitativos de como se vera afectada con la introduccién del nuevo

producto.

2.2.2. Disefio de plan de compra

El plan de compras se disefid con el objetivo de mantener un formato
estandar que permita mantener un orden sistemético y cronoldgico de las
acciones a tomar, en lo que a compras de productos nuevos se refiere; el mismo
apoya a la programacién de compras anuales y al seguimiento en cada etapa de

la compra.
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Figura 11. Plan de compra

PLAN DE COMPRA
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Continuacion figura 11.

INTRODUCCION

El aspecto mas importante en una comercializadora como VISCOSA, es la
administracién efectiva del inventario, comenzando desde la compra hasta la

venta y distribucion.

Si bien es cierto, la cadena de suministro comienza desde el area de
abastecimiento y finaliza en la distribucién y entrega del producto al cliente o
consumidor final, la planificaciéon de la compra es de manera contraria, comienza
desde los insights del mercado a través de los puntos de contacto directo con el
cliente o consumidor, hasta llegar al area de abastecimiento y compras; a este
proceso se le conoce como planeacion de la demanda y es base fundamental para

la creacién de un plan de compras.

Un plan de compras es el programa de las compras a realizar en un periodo
determinado, el mismo es anotado en una bitadcora en donde se muestre la mayor

transparencia posible, para que el proceso sea lo mas transparente posible.
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Continuacion figura 11.

JUSTIFICACION

La creciente demanda de nuevos productos ha sido un tema muy sensible

en VISCOSA, y el tratarlo no ha sido facil.

El apoyarse en herramientas como un plan de compras ha dado resultados
positivos en la practica, y es que el mismo formato esta disefiado para mantener el
seguimiento de la compra, desde que se acordd cuanto es lo que se necesita

comprar, hasta la fecha que ingreso y una estimacién de una fecha de recompra.

La ventaja de un plan de compra, no es el formato de seguimiento, sino la cultura

de ejecucion ordenada, confiable y transparente.
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Continuacion figura 11.

OBJETIVOS

GENERAL
Minimizar los riesgos de sobre stock y stock out que se puedan tener en la

ejecucion de las operaciones de VISCOSA.

ESPECIFICOS
[0 Definir un proceso para determinar el valor de la compra en el mes en
planificacion.

00 Establecer formatos para el control del proceso del plan de compra.
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Continuacion figura 11.

ALCANCE

Aplica para el personal de mercadeo.

RESPONSABILIDAD
El gerente de abastecimiento esta a cargo de la elaboracion, revision y actualizacion

de procedimiento y de este plan de compra cuando se requiera.

RECURSOS

HUMANOS Presidente de corporacion, gerentes de: Portafolio, Abastecimiento,

Comercial, Mercadeo, Finanzas.

FISICOS Computadora, cafionera, software de planeacion de la demanda.

ETAPAS DEL PROCEDIMIENTO DE PLANIFICACION

ETAPA PASO DESCRIPCION RESPONSABLE
ETAPA 1 Paso 1 Proporcionar el prondstico Demand Planner
como linea base para
establecer la demanda del mes
en andlisis.
Paso 2 Brindan insights que tengan un Comercial y
impacto directo en la demanda. mercadeo
Paso 3 Acuerdan el total de la Demand planner,
demanda del mes en analisis. comercial y
mercadeo
ETAPA 2 Paso 4 Se presenta el plan de compra Demand planner.
preliminar del mes en
planificacion a la junta de
operacion para acordar la
viabilidad del mismo.
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Continuacion figura 11.

ETAPA PASO DESCRIPCION RESPONSABLE
ETAPA 3 Paso 5 Se presenta el plan preliminar Demand planner

del mes en planificacion a la
junta de operaciones y ventas
para validar recursos a utilizar

en el mismo

ETAPA 4 Paso 6 se presenta el plan de compra a Demand planner
la junta directiva para su

aprobacion

Paso 7 Se registra la compra y colocan Demand planner

6rdenes de compra en la

plataforma del proveedor.

ETAPA 1 ETAPA 4

p (i

*Demand, .
Planner 0" A

‘ —)- Junta | weise Junta mumy Junta
- VTS/MKT Operaciones Pre S&OP

t.}-'

* Groupers /Planta/DP

ETAPAS DE LA PLANEACION DE LA DEMANDA
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Continuacion figura 11.

CALENDARIZACION DE PLANEACION DE LA DEMANDA

Calendarizacion de la planeacion de la demanda

Lunes Martes Miércoles

Semana
completa 1 Etapa 1: Revision de linea base y consolidacion de incrementos a la

demanda

Semana
completa 2

Semana
completa 3

Semana
completa 4

Etapa 4: Presentacion de plan de compra preliminar a junta
directiva para su aprobacion y ejecucion.

DESCRIPCION DEL PROCESO DE PLAN DE COMPRA

Paso | Area Descripcion
Portafolio y ) »
1 . Recabar informacion de los puntos de venta en el mercado.
comercial

o Coordinar reunién para la construccion de forecast propuesto con base
2 Abastecimiento : o : .
a retroalimentacion de portafolio y comercial.

Abastecimiento | Revision y validacion de forecast propuesto

Abastecimiento | Creacion del registro de compra

Presentacién del registro de compra ante gerencias de operaciones,
5 Abastecimiento | comercial, mercadeo, finanzas y gerencia general para su aprobacion y
verificacion de propuesto disponible para ejecutar compra.

w Presentacion de registro de compra ante junta directiva para
6 Abastecimiento o
autorizacion final.

o Ejecucion de compra: Colocar érdenes de compra en plataforma de
7 Abastecimiento

cada proveedor.
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Continuacion figura 11.

VISCOSA

Plan de compra

Flujograma del proceso

Recabar
1 informacion de
de venta

mercado en puntos

informacién de
mercado en puntos
de venta.

Fin

Método Actual Propuesto Fecha 01 Octubre 2018
Area Abastecimiento Pagina 1de1
PORTAFOLIO COMERCIAL ABASTECIMIENTO
r \niciori: i_lnicio_l.
Recabar

Coordinar reunién
para construccion
de forecast
propuesto

Revision y validacién
de forecast
propuesto

Creacion de registro
de compras

Presentacion del
registro de compras

| a gerencias

Presentacion de
registro de compras
a junta directiva

Ejecucién de
compra.
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Continuacion figura 11.
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elaboracién propia, empleando Microsoft Word

Fuente:
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2.2.2.1. Evaluacién financiera

Los criterios que se definieron para la decisién de incorporar un producto

nuevo al portafolio de venta son tres:

° La inversion que se va a realizar

o La vida util del nuevo producto

° El valor presente neto que representa la inversion a realizar
. Determinacion de tasa minima de retorno (TMAR)

Es la minima cantidad de rendimiento que se estaria dispuesto a recibir

por arriesgarse a invertir en un nuevo producto.
Esta esta determinada por:
TMAR=i+f+ (i*f)

Donde:
f=inflacion (que esta dada por el Banco de Guatemala)
i= riesgo de la inversion, que sera del 15 %. Porcentaje que se utiliza en
VISCOSA para fines de retorno de la inversion.

Esto es, para una tasa de inflacion intermensual de 0,31 % (tasa dada por

BANGUAT a mayo de 2017), una tasa intermensual de riesgo de la inversion de
1,25 %; TMAR = 1,9475 %.
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o Indicadores de rentabilidad

Para este aspecto se hara uso de tres herramientas de evaluacion, estas

son:

o Valor presente neto (VPN): que consiste en traer a valor presente
cantidades monetarias futuras descontadas a la tasa de descuento, que
para los proyectos de introduccién de nuevos productos sera la TMAR (para
llevar a cabo este método se obtiene el valor presente neto de los flujos de
efectivo que se esperan de la inversion a la tasa de referencia TMAR,

restando la inversion inicial del proyecto).

- FE, o
VAN = Z —— — Inversion inicial
£ (1+¢)

Donde:

FE@ = flujo de efectivo en un tiempo determinado.
i = TMAR

t = periodo de tiempo

n = dltimo periodo de la introduccion del nuevo producto.

Para aplicar esta herramienta se utiliz6 la ecuacién del prondstico de la
demanda para determinar el flujo de efectivo futuro para un periodo de 12 meses
y se aplico una tasa de interés intermensual TMAR = 1,9475 %; siendo los

resultados:
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Tabla XIV. Ejemplo de flujo de efectivo para calculo de VPN

Mes No.| 0 1 2 3 4 5 6 7 ] 9 10 11 12
Inversién inicial -2 000

1 Coordinador de
e -8000( -8000, -8000| -8000| -8000| -8000| -8000| -8000| -8000| -8000| -8000( -8000
abastecimiento

1 Analista

e e -5000( -5000 -5000| -5000| -5000| -5000| -5000| -5000( -5000( -5000| -5000( -5000
multidisciplinario
TOTAL EGRESOS -13 000(-13 000 -13 000|-13 000|-13 000|-13 000|-13 000|-13 000|-13 000| -13 000|-13 000|-13 000

Ingresos aromatizantes
tino | 14 236| 10273| 9386 09429| 9429| 9429 9429| 9429| 09429 9429| 0429 9429
ipo

Ingresos aromatizantes
17221 1557 1667 1662 1662| 1662 1662 1662 1662 1662 1662| 1662

tipo Il

Ingresos aditivos 13424| 10 816| 11520( 11456( 11472( 11472 8544

TOTAL INGRESOS 29381 22646 22572| 22547| 22562| 22562| 19634 11090( 11090( 11090( 11090( 11090
FLUJO DE EFECTIVO -2000( 16381( 9646 9572| 9547| 9562| 9562| 6634| -1910| -1910| -1910| -1910| -1910|

Fuente: elaboracién propia, empleando Microsoft Excel

Aplicando la férmula en Excel VNA (Tasa, Valor1, Valor2... Valor,) +
(Inversion Inicial) para el calculo del valor presente neto, el resultado es: Q5 229.
Este valor debe ser mayor o igual a cero para determinar si se supera o0 se

recupera el dinero invertido a una tasa igual a la TMAR.

Si el resultado del VPN hubiera sido negativo, significaria que las
ganancias obtenidas no son suficientes para recuperar la inversion realizada con

la tasa de interés calculada.

o Tasa interna de retorno (TIR): este indicador, nos muestra la rentabilidad de
una inversion, expresada en una tasa de interés equivalente al mismo
periodo en que se presente la inversion, es decir, nos muestra la tasa a la
que VAN = 0.

TIR esta dada por: VAN = ¥ ——t —

a Inversion inicial
£=0 (1+0)t
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Donde:

FE = flujo de efectivo en un tiempo determinado.

i = TMAR

t = periodo de tiempo

n = dltimo periodo de la introduccion del nuevo producto.

Si TIR > TMAR se acepta la inversion.

Si TIR < TMAR se rechaza la inversion.

Esto es, para n=12 y con los pardmetros detallados en la tabla XIV, el

resultado de la TIR es mayor a TMAR por lo cual la inversion debe aceptarse.

o Tasa verdadera de retorno (TVR): también conocida como Tasa Interna de
Rendimiento Modificada (TIRM) es una versidon de TIR modificada y
devuelve la tasa interna de rentabilidad de un flujo de caja periddica
teniendo en cuenta el costo en que se incurre para financiar los egresos del
negocio y el beneficio obtenido por la reinversion de los ingresos que

generan la inversion.

La TIRM viene dada de la siguiente expresion:

n

Z": SE, ~ Z EE(1 4+ TMAR)®®
£ (1+ TMAR)t £ (1 + TIRM)™

Siendo:

SE: = salida de efectivo en el periodo t.
EE: = entrada de efectivo en el periodo t.
TMAR = tasa minima atractiva de retorno

t = periodo de tiempo.

57



n = dltimo periodo del proyecto.

Los parametros de decision son iguales a TIR.

Esto es, aplicando en la ecuacion los parametros descritos en la tabla 1X,
con una TMAR = 1,9475 % n=12 meses; el resultado es TIRM = 228 %

Para el calculo de los indicadores de rentabilidad sefalados con
anterioridad, se cred una hoja electrénica para usar en Microsoft Excel®, la cual
automatiza los célculos de cada uno de estos indicadores y de forma dinamica
muestra los resultados en un grafico de barras; la misma se muestra a

continuacion.

Figura 12. Hoja electrénica sobre evaluacion de propuestas

PEORE® LD @ o I-%- % G0 B unE @ @
A Inicio | Disedio Tablas Graficos SmartArt Formulas Datos. Revisar Lol - 84
@ fem Alneacion Mo feonao Temas

5[] Rellenar ~ |Calibri (Cuerpo) | * /11 |+ As A~

= g abc~ ) Ajustartexto ~  General - . Normal Correcto T .

=2 v EH B - SIA

pegar (ABomr + N K S o LAl (EIE €| 5| | | Combinar - B |r| % 000 | %3 43| Condicion ecomecto " ;inli Eiminar formate  Temas  Ad~

c27 H 3 & fx

A 8 E [ o E F G H i ] K L M N o P

1

TSADEWRAGON ¢ e Thsa e %
2| voom s COMPARACION DE PROPUESTAS
3 PREMIOAL RESGO  30% REINVERSION 2% 61a2,100 Q2,085
4
5
6 | I T . |
7 . (2879.94)  (2,879.94)
8 650 750 800 672,000
9 650 750 800 1
10 650 750 800 aLess |§ P2
11 650 750 800 L i
12 650 750 800
13 650 750 800 61Q1,900
15 GTQ 1694 GTQ 1,95 GTQ 2,085
16 14% 17% | crasso
17 9% 10%
19 4.25%
20
21
22
23
24
25
26
==
28
29
30
21
TR = —

Vist; mal L (< 0 .

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Excel.
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La figura anterior muestra un ejemplo el uso de la hoja electrénica disefiada
en Microsoft Excel ® que automatiza los célculos de cada uno de los indicadores
financieros sefialados anteriormente; en el ejemplo se pueden observar 2
propuestas, se aceptara la propuesta 2, que es la que tiene mayor valor presente
neto (VP) y su TIR es mayor a TMAR.

2.3. Plan para el control de inventario muerto

A continuacion se detalla el plan para el control del inventario muerto.

. Introduccion

Entre el portafolio de venta de VISCOSA, existen 9 marcas de alto
reconocimiento mundial, sin embargo, en afios anteriores, existian ademas de
estas, otras marcas adicionales que se han dejado de comercializar por distintas
razones como mala planificacién, costos elevados, falta de demanda del
mercado, u otro problema que se haya dado en la ejecucion de las estrategias

de venta.

Actualmente VISCOSA se ha encontrado con el problema de que a finales
de diciembre del 2012, en sus bodegas se habia estimado que el valor del
inventario en exceso y de baja rotacion asciende a un monto de Q 10,773,981y
gue de este, el 13% estd compuesto netamente de productos descontinuados o
bien, inventario muerto; ademas que no existe un plan estratégico o algun
procedimiento para acelerar la demanda de este inventario y mucho menos algun
otro plan para desplazar los productos descontinuados a donde sea necesario
desplazarlos, y es que, la necesidad de invertir en nuevos proyectos para poder
destacar en el mercado actual, ha sido desde siempre una prioridad para
VISCOSA.
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El plan para el control del inventario muerto, se implementa con la
intencion de mitigar los altos costos generados en el rubro de almacenamiento
de VISCOSA.

. Justificacion

La exploracion y apoderamiento de nuevos nichos de mercado, siempre
enfocados al segmento automotriz de Guatemala, han sido y seran para
VISCOSA la esencia de su existir; sin embargo, los resultados que ha dejado
esta constante practica, ha ocasionado en VISCOSA el aumento del inventario
muerto en sus bodegas generando cero rentabilidad sobre estos productos,
bajos indices de eficiencia en sus procesos logisticos, ademas de los altos costos

de almacenaje y oportunidad que aumentan dia con dia.

Para frenar las consecuencias que esta problematica esta ocasionando,
VISCOSA se ve en la necesidad de crear e implementar un proceso de manejo
de este tipo de inventario que ayude primeramente a mitigar la vulnerabilidad
financiera que pueda experimentar en un futuro, sanear el inventario total que
actualmente esta en sus bodegas y recuperar el capital invertido en este

inventario para la reinversion de nuevos productos.

Para esto serd necesario el analisis y creacion, si en caso no existieran,
de distintos indicadores que ayuden a monitorear cada una de las etapas del

proceso para que se de en su cabalidad.
Cabe mencionar, que la implementacion de este proceso no solo mejorara

la salud financiera de la empresa con la recuperacién del capital, sino que,

ayudara también a sanear el inventario actual y a mejorar la eficiencia en sus
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procesos logisticos ademas de otras mejoras que se puedan dar derivadas de

este proceso.

o Objetivos

o) General

Minimizar el rubro de almacenamiento de VISCOSA

o] Especificos

v Definir un proceso para actuar al momento de detectar articulos que sean

de inventario muerto.

v Establecer definiciones de abastecimiento que delimiten ¢cuando? un

articulo es de inventario muerto y ¢,cuando? no lo es.

v Establecer los roles de las partes involucradas en este nuevo proceso de

productos de inventario muerto.

o Definiciones de abastecimiento
o] ¢, Qué es inventario? Conjunto de bienes dedicados a la venta.
o] ¢ Qué es rotacion de inventario? Indicador que permite saber el

namero de veces en que el inventario es realizado o vendido en un

periodo determinado.

o] ¢, Qué es inventario regular o activo? Inventario con rotacion normal.
o] ¢, Qué es inventario en exceso? Sobreabastecimiento en el
inventario.
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o] ¢, Qué es inventario de baja rotacion? Inventario con indice de
rotacion baja

o] ¢, Qué es un producto regular? Articulo del inventario que tiene
potencial para generar rentabilidad y que se desea comercializar.

o] ¢, Qué es un producto irregular o inactivo? Articulo del inventario que
no tiene potencial para generar rentabilidad y que no se desea

comercializar mas.

o] ¢,Cuando un articulo es parte del inventario muerto? Cuando el
articulo en cuestion tiene un afio calendario o mas tiempo de no

tener ninguna venta.

o] ¢, Qué es liquidar inventario? Eliminacion de articulos del inventario

regular no importando el costo.

Alcance

Aplica para el personal de portafolio.

Responsabilidades

o Es responsabilidad de todos los analistas de portafolio el

cumplimiento de este proceso.

o Es responsabilidad del Gerente de portafolio la elaboracion,

revision y actualizacion de procedimiento cuando se requiera.
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Recursos

Humanos: gerente de portafolio, analistas de portafolio, gerente de

abastecimiento.

Fisicos: inventario, computadora, software de computadora

Desarrollo

El plan para el control del inventario muerto consta en la realizaciéon de uno

de los siguientes procesos. El proceso seleccionado se aplicara dependiendo

del tipo de la naturaleza del producto que se esté analizando, sea producto

regular, o inactivo. Estos procesos son:

Proceso para reduccion del inventario para productos regulares

Proceso para reduccion del inventario para productos inactivos

Tabla XV. Proceso para reduccion del inventario para productos
regulares

PASO | AREA DESCRIPCION

1 Portafolio | Monitorear continuamente las ventas con periodicidad
mensual. Elfin de esta actividad es detectar aquellos
articulos que tienen un afio calendario o mas tiempo
de no registrar una venta.

2 Portafolio | Detectar que el articulo tiene un exceso en su

inventario; el fin de esta actividad es detectar los
articulos que han reducido su demanda y que estan
en riesgo de convertirse en parte del inventario

inactivo.
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Continuacion tabla XV.

Portafolio

Decidir si el articulo en cuestion sera producto regular.

4 Portafolio

Evaluar el sistema de venta del o de los articulos en
cuestion para determinar si tuvo demanda en algun
momento de su historia; el posicionamiento y los
canales de distribucion en los que ha estado se
determina si ha existido alguna variacion en el
mercado que haya desplazado a este producto,
ademas se cuestiona si el canal en donde esta puesto

es el canal correcto.

5 Portafolio

Generar hipo6tesis que ayuden a incentivar la venta del

producto, por ejemplo, cambios de precios, atados.

6 Portafolio

Evaluar los resultados de las hipotesis.

7 Portafolio

Decidir si cumplen con las caracteristicas de los
articulos regulares (generar rentabilidad) o si se
descarta como regular y se define como inactivo con

base a la evaluaciéon anterior.

8 Comercial

Continuar comercializando bajo el esquema de

comercializacion para productos regulares.

Fuente:

elaboracién propia, empleando Microsoft Word.
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Figura 13. Flujograma del proceso de reduccion del inventario inactivo

para productos regulares
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Fuente: elaboracién propia, empleando Microsoft Visio
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Tabla XVI.

Proceso parareduccion del inventario para productos

inactivos

PASO

AREA

DESCRIPCION

Portafolio

Realizar el monitoreo de las ventas continuo
con periodicidad mensual. El fin de esta
actividad es detectar aquellos articulos que
tienen un afio calendario o méas tiempo de no

registrar una venta.

Portafolio

Detectar articulos pertenecientes al inventario
inactivo, el fin de esta actividad es definir como
inactivo a los articulos que ya no se deseen
comercializar, es decir, dar de baja a los
articulos regulares y categorizarlos como

inactivos si asi se desea.

Portafolio

Decidir si el articulo en cuestién sera producto

inactivo.

Abastecimiento

Realizar una inspeccion fisica de los articulos
en cuestion, con base a indicaciones de

portafolio.

Portafolio

Portafolio define el estado fisico del producto

Abastecimiento

Cuando la condicién fisica del inventario
evaluado en es mala, almacenamiento

procede a trasladarlo a bodega en mal estado.

Comercial

Si la condicién del inventario evaluado es
regular o buenay comercial liquida el producto,

bajo los lineamientos de portafolio.

Fuente:  elaboracién propia, empleando Microsoft Visio
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Figura 14. Flujograma del proceso para reduccién del inventario inactivo
para productos inactivos

VISCOSA

Reduccion del inventario inactivo para productos inactivos

Flujograma del proceso
Método Actual Propuesto Fecha 01 Octubre 2017
Area Portafolio Pagina 1de1
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Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Visio
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o Liguidaciones

En caso de que el resultado del proceso anterior sea el de liquidar el

producto, se debe tomar en cuenta los siguientes aspectos:

o Identificacion del mercado
" Sector al cual va dirigido
" Tamafio del mercado, segmentacion
. Andlisis del consumidor
o Modelo de comercializacion
" Andlisis de precios y costos
. Sistema de venta y pagos
. Sistema de publicidad y promocion
o Control

El método de control del inventario inactivo de VISCOSA se compone de los
siguientes pasos:
o Célculo de los indicadores:

SQ = (FO +LT) * D, + SS

SS = u\/D,%lG% + Dop,

OnHand = Inventario disponible.

o Se considera como nivel de inventario:
o Sano: SS > OnHand < SQ
o En exceso: OnHand > SQ
o Quiebre de inventario: OnHand < SS
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o Inventario inactivo: OnHand permanece constante por 1 afio.

o Generar reporte mensual sobre el nivel de inventario por cada articulo
o Aplicar procesos de reduccion de inventario activo o inactivo, segun sea
el caso.
2.3.1. Modelo de comercializacion

Para cada una de las categorias de productos en el inventario muerto, se
aplicé el procedimiento descrito en el plan para el control de inventario muerto
para luego aplicar una practica de venta a través de catalogos y muestras en los
canales de comercializacibn mayoreo y detalle. Los resultados fueron los

siguientes:

Para la categoria de lubricantes, se concretaron negociaciones con 4
clientes puntuales; en las categorias de aromatizantes y aditivos, la venta se dio

en varios clientes

Antes de haber ejecutado la practica de venta para las categorias de
aromatizantes se realiz6 un barrido de precios en el mercado para los productos
de las categorias de aromatizantes y aditivos, con el fin de establecer un precio
estandar que fuera atractivo para los clientes; los resultados se muestran en los

siguientes diagramas de dispersion para cada una de las categorias.
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Figura 15. Diagrama de dispersion: observaciones de precios para

categoria aromatizantes

Q14,00
Q12,00
Q10,00 TO000000000000000000000000000000000
Q8,00
Q6,00
Q4,00
Q2,00

PRECIO DE AROMATIZANTES

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Excel.

El grafico anterior nos muestra el resultado de 50 observaciones realizadas
de distintos precios de marcas competidoras; en el mismo se puede observar dos

grandes agrupaciones, la primera de Q12,99 y la segunda de Q9,99.

Los productos en la categoria de aromatizantes han estado por mas de dos
afios en bodega sin registrar ninguna venta. La intencion de los mismos es
liquidarla, por lo que, se cred una prueba piloto de venta que consisti6 en
asignarle un precio de Q4,99 y Q9,99, que es por debajo de las dos agrupaciones
obtenidas en el barrido de precios, esto para generar un efecto de compra por

impulso en el cliente.
Para la categoria de aditivos, se realizaron 40 observaciones de precios de

productos de la competencia, los resultados se muestran en el siguiente

diagrama de dispersion.
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Figura 16. Diagrama de dispersion: observaciones de precios para

Fuente:
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elaboracidn propia, empleando Microsoft Excel.

Como se puede observar en el diagrama anterior, el precio promedio es

de Q16,06 con una desviacion estandar de Q4,36 lo que nos indica que el precio

aceptado en el mercado oscila entre Q20,42 y Q11,70.

Al igual que los aromatizantes, la intencion de los productos de esta

categoria es liquidarlos; sin embargo, la prueba de venta piloto para esta

categoria fue de nivelar el precio a un precio de mercado para cada producto de

esta categoria; el precio que se les asigné fue por debajo de la media obtenida

en el barrido de precios.

Los resultados de 6 semanas del plan de venta piloto para ambas

categorias se resumen en la siguiente tabla:
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Tabla XVII.  Resumen de prueba piloto de venta para categorias

aromatizantes y aditivos

Categoria Descripcién Precio de venta Unidades vendidas

Aromatizantes Establecer precio de ) )
o Tipol Q4,99 Tipo | 1971
liquidacion para generar

efecto de compra por

) ) Tipo Il Q9,99 Tipo Il 493
impulso en el cliente

Aditivos nivelar el precio a un precio
de mercado para cada Q16,00 1171

producto de esta categoria

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word.

Figura 17. Unidades vendidas semanalmente para las categorias:

aromatizantes y aditivos
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Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Excel.
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El grafico anterior muestra los resultados de la venta piloto para cada
categoria de productos en un periodo de seis semanas; el resultado alcanzado
en este tiempo fue el incremento en las ventas de los productos de ambas

categorias, registrando una reduccion del 10 % del inventario total.

2.3.1.1. Identificacién del mercado

El éxito tanto de la venta de productos de inventario muerto radica
principalmente en la identificacion del mercado al cual van dirigido estos
productos.

A continuacién, se muestra el sector al cual va dirigido, el tamafio del
mercado y la segmentacién para las distintas categorias de productos en

inventario muerto.

2.3.1.1.1. Sector al cual va dirigido

Los sectores identificados varian de acuerdo con la categoria de los

productos en el inventario muerto.
Para la categoria lubricantes, las negociaciones se realizaron con 4
clientes puntuales, quienes estuvieron dispuestos a aceptar el producto sin

cambio en precios.

En el caso de las categorias aromatizantes y aditivos, el mercado objetivo

fueron los clientes detallistas.
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2.3.1.1.2. Tamano del mercado,
segmentacion

Para los articulos en el inventario muerto, el tamafio de mercado estara
dado por el total de clientes existentes en la cartera de clientes que VISCOSA

maneja actualmente.

La segmentacion de estos clientes es segun su canal de venta quedando

de la siguiente forma:

Figura 18. Tamafio de mercado segmentado en canales de venta

MAYORISTAS, DEPOSITOS, 1%

2%
CONSUMIDOR
FINAL, 5%

H DETALLISTAS
FLOTAS, 19%
B ELOTAS
H CONSUMIDOR FINAL
MAYORISTAS
® DEPOSITOS

E AUTOCONSUMO

DETALLISTAS,
72%

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Excel.

Como se puede observar en la figura 17, la segmentacion del mercado
esta dada por: detallistas siendo el 72 % de la cantidad totales de clientes, le
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siguen flotas con 16% y en menor porcentaje los consumidores finales,

mayoristas, depdsitos y autoconsumos.

2.3.1.2. Analisis del consumidor

El andlisis del consumidor se llevd a cabo junto con la prueba de ventas
piloto. Se determind, con base a la retroalimentacion recibida por la fuerza de
venta, que el 82 % de los clientes aceptaron la propuesta ofrecida, de estos, el
90 % fueron clientes detallistas en toda la Republica de Guatemala, exceptuando
los departamentos Quiché y Petén ya que actualmente VISCOSA no tiene
distribucion a estos lugares; el perfil del consumidor es, por lo tanto, clientes
detallistas que son atendidos por VISCOSA y que se caracterizan por realizar

compras por impulso.

2.3.1.3. Proyeccion de la demanda

En la categoria de lubricantes se hicieron negociaciones puntuales con 4
clientes, por lo tanto, la demanda para estos productos fue considerada como
intermitente. Por cuestiones de imagen de marca, estos productos no pueden
ser liquidados ya que esto generaria degradacion en la imagen de la marca.

Para las categorias de aromatizantes y aditivos, se tom6 como linea base
los resultados obtenidos en las 6 semanas de ejecucién de la prueba piloto de
ventas. Se determiné a través del coeficiente de correlacion, que el modelo de

proyeccion para cada categoria es:
Para categoria de aromatizantes tipo I: Promedio movil ponderado, siendo

el modelo y = 0,2x_5 + 0,3x_, + 0,5x_; con un coeficiente de correlacion

igual a r>=-0,91
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Para la categoria de aromatizantes tipo Il: Promedio mévil ponderado,
siendo el modelo y = 0,2x_3 + 0,3x_, + 0,5x_; con un coeficiente de correlacion
rZ=-0,87

Para la categoria de aditivos: Promedio movil ponderado, de los ultimos
tres periodos, siendo el modelo y = 0,2x_3 + 0,3x_, + 0,5x_; con un coeficiente

de correlacién igual a r? = -0,60.

2.3.1.4. Anédlisis de la oferta

La oferta en el mercado de los productos que VISCOSA tiene como
inventario muerto varia de acuerdo a la categoria de productos. En la siguiente

tabla se da a mostrar el disponible de cada articulo en el inventario muerto.
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Tabla XVIII.  Status de articulos en inventario muerto
Categoria Producto Cantidad
Lubricantes Articulo 1 5648
Articulo 2 2626
Articulo 3 2150
Total 10424
Aromatizantes Articulo 1 (Tipo I) 12 060
Articulo 2 (Tipo Il) 9990
Total 22 050
Aditivos Articulo 1 2343
Articulo 2 561
Articulo 3 417
Articulo 4 56
Total 3377
Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word.




2.3.1.5. Proyeccion de la oferta

La oferta de estos productos viene dada por:

Ofertan= Inventario disponiblen — Demanda »

Donde:
Ofertan = oferta disponible en la semana n
Inventario disponible = inventario disponible en la semana n

Demandan = demanda proyectada en la semana n.

Figura 19. Grafico de areas: oferta disponible de aromatizantes tipo |

1 3 5 7 9 11 13 15 17 19 21 23 25 27 29 31 33 35 37 39 41 43 45 47 49
SEMANA

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Excel.
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Figura 20. Gréfico de areas: oferta disponible de aromatizantes tipo Il
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Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Excel.

Figura 21. Gréafico de areas: oferta disponible de aditivos
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Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Excel.

Los graficos de las figuras 18, 19 y 20; muestran la evolucion en el tiempo
de la oferta disponible de los aromatizantes tipo |, aromatizantes tipo Il y aditivos,
respectivamente; calculada con base en la proyeccion de la demanda sefialada

anteriormente para cada categoria de productos.
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2.3.1.6. Sistema de venta y pagos

El sistema de venta utilizado para los productos en liquidacion consta de los

siguientes atributos:

o Venta personal, dirigida a clientes detallistas y mayoristas

o Presentacion de producto utilizando muestras, catalogos, volantes u otra
forma.

o Registro de compra en software de colocacion de pedidos

El sistema de pagos utilizado para los productos en liquidacion consta de

los siguientes atributos:

o Los pagos se realizan a través de los distintos bancos del sistema bancario
de Guatemala.

o Los pagos son de contado, sin embargo, el cliente puede optar por
compras a crédito con un plazo de 15y 30 dias, previo a autorizacion por

departamento de crédito.

2.3.1.7. Sistema de publicidad y promocion

La intencion de reducir el inventario muerto es la de recuperar capital
invertido, es por esto que, el esfuerzo econémico para la promocién y publicidad
de estos productos es minimo. Unicamente se utilizaran recursos que

actualmente se tienen.

o Sistema de promocion: el sistema de promocion para los productos en

liquidacion procede de la siguiente forma:
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o La promocion se realizara unicamente a través de las visitas de del

vendedor al cliente

o Se otorgaran muestras de producto (aromatizantes, aditivos,

liguidos de freno, y otros) para que el cliente lo conozca.

Sistema de publicidad: el sistema de publicidad para los productos en
liquidacién procede de la siguiente forma:

o El vendedor entregar a los clientes un catédlogo o volante de

productos en liquidacion

Figura 22. Muestra de catdlogo de la categoria aromatizantes

#Liquidacion Aromatizantes

vsTI01 Carro nuevo VSTI003
VsT1012 Cereza VSTI004
ysT1013 Sorbete de (alabaza % VST1005

vsT1014 } ¥ " - BS f VST1006

vsTI015 : nel . RPN W07 Frescradeling
VsT1018 = e VST1008 Frutas tropicales
B 3 VSTI009  Cerera
VT10 oo

Todos los Jodos los
SearsaQ.4.99 [$5740aQ.9.99

*con IVA incluid *con IVA Incluido.

Fuente: elaboracion propia, utilizando Microsoft PowerPoint
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El catalogo se imprimir4 en cartulina opalina en tamafo carta, haciendo
énfasis en un disefio con poco texto con colores llamativos, resaltando

anicamente el precio a forma de oferta.
2.4. Evaluacion de la propuesta

Buscando reducir los riesgos sefialados por auditoria interna de VISCOSA,
se implementd y aplicd el nuevo proceso para la incorporacion de productos
nuevos al portafolio de venta, asi como también el plan para el control del

inventario muerto, ajustandolos a las necesidades de la empresa.

Asi pues, a través de una evaluacion cualitativa para el nuevo disefio del
proceso de incorporacion de productos nuevos al portafolio de venta y de una
evaluacion cuantitativa del plan para el control del inventario muerto, se
obtuvieron las mejoras descritas a continuacion en el area de compras y

almacenamiento especificamente.
2.4.1. Areade compras

El &rea de compras es el area responsable de las compras de mercaderia
e insumos para uso de la empresa. Para la compra de mercaderia se definieron
dos procesos principales; el primero, para la compra de productos regulares y el

segundo, para la compra de productos nuevos.

La compra de productos regulares se realiza con base a una planeacion
periddica, en donde se obtiene un volumen de venta para luego planificar la
compra mediante un plan de compra, definido con anterioridad. Para los
productos nuevos, el método de compra es con base a los andlisis realizados, en

donde se determina y evalla el potencial que este nuevo producto tendra.
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. Observaciones y riesgos detectados en dicha area a través de la

implementacion de este andlisis

La toma de decisibn para la incorporacion de nuevos productos al
portafolio de venta de VISCOSA es con base a una intuicion y a un pobre sondeo
del mercado en donde no se profundiza la investigacion, dando como resultado
el incremento del inventario muerto de VISCOSA.

No existe algun esquema para la planeacion de la demanda para los
productos regulares; esta tampoco se realiza bajo un proceso definido, ademas,
se llevaba un registro de compra no oficial carente de detalles; dando como
resultado, pedidos fuera de tiempo, sobreabastecimiento en unos productos y

desabastecimiento en otros.

o Mejoras implementadas en esta area

o Se redisefid el proceso de incorporacion para productos nuevos al
portafolio de venta, estableciendo nuevos parametros de investigacion,
como lo son: analisis de mercado, andlisis técnico, analisis econémico,
analisis administrativo-legal y evaluaciéon financiera; reduciendo asi el
riesgo de acumular inventario muerto por comercializar productos sin

potencial alguno.

o Se automatizaron los formatos para el calculo de los indicadores de

rentabilidad VAN, TIR, y TVR para la evaluacion de los productos nuevos.
o Se modifico el plan de compra actual, definiendo un proceso para la

planeacién de la demanda y un formato para conservar el registro de las

compras realizadas.
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o Se oficializ6 el procedimiento y el plan de compra propuesto.

2.4.1.1. Analisis de sensibilidad

De acuerdo con las observaciones realizadas en el area de compras; los
tres pardmetros que pueden presentar variaciones en el nuevo proceso de

incorporacion de productos son:

o Falta de conocimiento del proceso: quien aplique el proceso puede pasar
por alto alguna actividad o bien agregar actividades que no estan
programadas, desencadenando desde el inicio una mala préactica del
nuevo proceso, haciéndolo engorroso o bien quitdndole integridad a la

informacion presentada.

o Falta de compromiso por parte del personal: la falta de compromiso del
personal involucrado en el nuevo proceso de incorporacién de productos
nuevos al portafolio de venta compromete la decision de invertir capital en
el nuevo producto, ya que afecta la integridad de la informacion

presentada.

o Imposicion por parte de directrices para incorporar un producto especifico:
invalida todo proceso planteado, se corren riesgos de una mala inversion
ademas de acumular nuevamente inventario muerto y revierte el nuevo
proceso de incorporacion de productos nuevos al portafolio de venta al

proceso ante rior.

2.4.1.1.1. Andlisis de riesgo

El analisis de riesgos se realiz6 mediante el método de Mosler, que es

utilizado por auditoria interna de VISCOSA. Este método consta de 4 pasos:
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o Paso 1: identificacion de riesgos. Se realizaron observaciones cualitativas
sobre la aplicacion del nuevo proceso y se identificaron 3 factores que
ponen en riesgo la implementacion del nuevo proceso de incorporacion de

nuevos productos al portafolio; estos son:

o Involucramiento del personal
o Andlisis de informacion
o) Incorporacion al proceso regular de compras
o Paso 2: analisis de factores de riesgo. Cada uno de los riesgos

identificados anteriormente se analizan bajo 6 criterios para luego ser

ponderados; los criterios a analizar son:

o Funcion: consecuencias negativas

o Sustitucién: dificultad para ser sustituidos los bienes.

o Profundidad: perturbacion y efectos psicolégicos que podrian
producirse

o Extension: El alcance de los dafios.

o Agresion: La probabilidad de que el riesgo se manifieste.

o Vulnerabilidad: probabilidad que se produzcan dafios o pérdidas.

Mosler propone en su método, una serie de preguntas genéricas para el

analisis de estos criterios; las respuestas a estas preguntas estan calificadas del
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1 al 5 y dependen de cada criterio. Estas preguntas aplicadas para el factor de
riesgo: Involucramiento del personal, quedan de la siguiente manera:

Criterio de funcion

Pregunta 1: Los dafios a clientes y empleados, ¢como pueden afectar?
Muy levemente

Levemente

Medianamente

Gravemente

ok~ 0N PR

Muy gravemente

Respuesta 1: 4. Gravemente

Pregunta 2: Los dafios en las instalaciones, ¢cémo pueden afectar?
Muy levemente

Levemente

Medianamente

Gravemente

o bk~ 0N PE

Muy gravemente

Respuesta 2: 2. Muy levemente

Pregunta 3: Los dafios econémicos, ¢ como pueden afectar?
Muy levemente

Levemente

Medianamente

Gravemente

o bk~ 0N PE

Muy gravemente

Respuesta 3: 5. Muy gravemente
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Criterio de sustitucion

Pregunta 1: El bien a sustituir, ¢ se puede encontrar?
Muy facilmente

Facilmente

Sin muchas dificultades

Dificilmente

ok 0N PF

Muy dificilmente

Respuesta 1: 3. Sin muchas dificultades

Pregunta 2: Los trabajos de sustitucion, ¢ seran rapidos?
Muy facilmente

Facilmente

Sin muchas dificultades

Dificilmente

a k~ 0N PF

Muy dificilmente

Respuesta 2: 4. Dificilmente

Pregunta 3: La actividad de la empresa, ¢.continuara?
Muy facilmente

Facilmente

Sin muchas dificultades

Dificilmente

o k~ 0N PF

Muy dificilmente

Respuesta 3: 4. Dificilmente
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Criterio de profundidad

Pregunta 1: Los dafios en la imagen de la empresa, ¢,causan perturbaciones en
el personal?

Perturbaciones muy leves

Perturbaciones leves

Perturbaciones limitadas

Perturbaciones graves

o bk~ 0N e

Perturbaciones muy graves

Respuesta 1: 4. Perturbaciones graves

Pregunta 2: Los dafios en la imagen de la empresa, ¢ causan perturbaciones a

los clientes?

1. Perturbaciones muy leves
2. Perturbaciones leves

3. Perturbaciones limitadas

4. Perturbaciones graves

5. Perturbaciones muy graves

Respuesta 2: 1. Perturbaciones muy leves

Pregunta 3: Los dafios en la imagen de la empresa, ¢,causan perturbaciones en
el sector?

Perturbaciones muy leves

Perturbaciones leves

Perturbaciones limitadas

Perturbaciones graves

ok~ 0N PF

Perturbaciones muy graves

Respuesta 3: 1. Perturbaciones muy leves
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Criterio de extension

Pregunta 1. Los dafios en la imagen de la entidad, ¢han sido?
Carécter individual

Carécter local

Caracter regional

Caracter nacional

o bk 0N PR

Alcance internacional

Respuesta 1: 4. Caracter nacional

Pregunta 2: Los dafios econdmicos, ¢ han sido?
Caracter individual

Carécter local

Caracter regional

Caracter nacional

o b~ 0N PE

Alcance internacional

Respuesta 2: 5. Alcance internacional

Pregunta 3: Los dafos en los bienes, ¢han sido?
Caracter individual

Caracter local

Caracter regional

Caracter nacional

o bk~ 0N PE

Alcance internacional

Respuesta 3: 1. Carécter individual
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Criterio de agresion

Pregunta 1. ; Como es el nivel de delincuencia en el sector y/o en el territorio?
Muy bajo

Bajo

Normal

Alta

Muy alta

o bk 0 DR

Respuesta 1: 4. Alta

Pregunta 2: ¢Las instalaciones se encuentran aisladas o en zona de actividad
natural?

Muy bajo

Bajo

Normal

Alta

Muy alta

o bk 0N PE

Respuesta 2: 1. Muy bajo

Pregunta 3: ¢ Existen materias peligrosas o gran cantidad de elementos técnicos?
Caracter individual

Muy bajo

Bajo

Normal

Alta

Muy alta

ok w0 N PE

Respuesta 3: 4. Alta
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Criterio de vulnerabilidad

Pregunta 1: Los dafios podran evitarse con las medidas de seguridad existentes.
Muy bajo

Bajo

Normal

Alta

Muy alta

o bk 0N PR

Respuesta 1: 5. Muy alta

Pregunta 2: Existencia de ayuda exterior en la zona.
Muy bajo

Bajo

Normal

Alta

Muy alta

o b~ 0N PE

Respuesta 2: 1. Muy bajo

Pregunta 3: Las pérdidas estan aseguradas.
Muy bajo

Bajo

Normal

Alta

Muy alta

o bk 0N PR

Respuesta 3: 1. Muy bajo

Tras haber respondido las preguntas anteriores para cada criterio, la ponderacion

que propone el método de Mosler se realiza de la siguiente forma:
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Tabla XIX.

Ponderacion del método de Mosler para analisis de riesgos

Criterio Ponderacién

3 respuestas negativas (4 6 5) 5

2 respuestas negativas (4 0 5)

2 respuestas positivas (1 6 2)

4
1 respuesta neutro (3) 3
2
1

3 respuestas positivas (1 6 2)

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word.

Andlisis de factores de riesgo:

A continuacién, se muestra el resumen de las respuestas de los factores de

riesgo obtenidas al aplicar cada una de las preguntas del método de Mosler para

cada factor de riesgo.

Tabla XX. Tabulacién de respuestas de los factores de riesgo para el
nuevo proceso de incorporacion de productos al portafolio de
venta de VISCOSA

INVOLUCRAMIENTO DEL PERSONAL
Funcion | Sustitucion | Profundidad | Extension | Agresion | Vulnerabilidad
Pregunta 1 4 3 4 4 4 5
Pregunta 2 1 4 1 5 1 1
Pregunta 3 5 4 1 1 4 1
Ponderacion 4 4 2 4 4 2
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Continuacion tabla XX.

ANALISIS DE INFORMACION

Funcion | Sustitucién | Profundidad | Extension | Agresién | Vulnerabilidad
Pregunta 1 4 1 4 4 4 4
Pregunta 2 1 1 1 5 1 1
Pregunta 3 5 1 1 1 4 4
Ponderacion | 4 1 2 4 4 4

INCORPORACION DEL NUEVO PROD

UCTO AL PROCESO DE COMPRA REGULAR

Evaluacion de factores de riesgo

Funcién | Sustitucién | Profundidad | Extension | Agresién | Vulnerabilidad
Pregunta 1 4 1 2 2 4 5
Pregunta 2 1 2 1 2 1 1
Pregunta 3 2 1 1 2 4 1
Ponderacion | 2 1 1 1 4 2
Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word.

Mosler también muestra en su método la forma de evaluar el analisis de los

factores de riesgo y la clase de riesgo con base a la puntuacién obtenida en la

evaluacion. Esta evaluacion viene dada de la siguiente forma:

D = dafios ocasionados = Profundidad (P) * Extension (E)

Er = cuantificacién del riesgo considerado = C * Ph

C = caracter del riesgo =1 * D
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Tabla XXI. Clase de riesgo segun el método de Mosler para analisis de

riesgos

Valor de Er Clase de riesgo

2 a 250 Muy Bajo
251 a 500 Pequeio
501 a 750 Normal

751 a 1000 Grande
1001 a 1250 Elevado

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word.

Tabla XXIl.  Evaluacién de riesgo para el nuevo proceso de incorporacién

de nuevos productos al portafolio de venta de VISCOSA

Factor de riesgo Evaluacion obtenida| Clase de riesgo Prioridad de
solucién
Involucramiento del
1024 Elevado Alta
personal
Andlisis de informacion 512 Normal Normal
Incorporacion del nuevo 16 Muy bajo Baja

producto al proceso regular

de compras

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word.

Con base en la evaluacion anterior podemos concluir que, de los tres
factores sefialados al principio de la evaluacion, el factor: Involucramiento del
personal es un factor con un riesgo elevado, cuya prioridad de solucion es alta.

Los otros dos factores, pertenecen a una clase de riesgo normal a muy
bajo.
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24.1.1.2. Aspectos cualitativos

El involucramiento de las personas es un factor clave para la buena
practica del nuevo proceso de incorporacion de nuevos productos al portafolio de
venta; si la persona que aplica este proceso no se siente identificado con el
mismo, puede realizarlo mal, prolongarlo o inclusive no realizarlo, poniendo en
riesgo las inversiones a realizar para el nuevo producto. Es un riesgo con

prioridad alta, el cual debe eliminarse con acciones de actuacion correctiva.

El factor analisis de la informacion, es un factor de riesgo con prioridad
normal. Este factor surge de las distintas observaciones realizadas en otros
procesos, y es que, el haber realizado un mal calculo o pasar por alto alguna
observacion en el analisis de la informacion pone en riesgo las inversiones a
realizar para el nuevo producto a incorporar en el portafolio de venta; este riesgo
puede reducirse con una monitorizacion continua y capacitaciones continuas de

analisis de informacion.

La incorporacion del nuevo producto al proceso regular de compra se
sefiald como factor de riesgo a la operacién, ya que en el traslado de informacion
puede perderse informacion vital como contactos con proveedor entre otras
cosas; este factor es de prioridad baja, ya que la probabilidad que suceda es baja

y se puede mitigar con monitorizacion continua.
2.4.2. Almacenamiento
El implementar el plan para el manejo de inventario muerto en VISCOSA,
reduce el costo de almacenaje y se recupera parte del capital invertido en estos

productos para su reinversion en productos que sean rentables. EIl analisis

financiero con y sin implementar el proyecto viene dado a continuacion:
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Escenario No.1: sin ejecutar plan para el manejo de inventario muerto
Costo de inventario total: Q 287 541

Costo de operacion: -Q156 000

Ingresos netos: Q0,00

VPN: -Q47 542

Escenario No.2: habiendo ejecutado el plan para el manejo de inventario muerto
Costo de inventario total: Q287 451
Costo de operacion —Q156 000
Ingresos netos: Q213 688 (Ingresos de aromatizantes + ingresos aditivos)
VPN: Q5 229

Como se puede observar en el andlisis realizado, el haber ejecutado el
plan para el manejo de inventario muerto trae una ganancia neta de Q5 229
mientras que sin ejecutar el plan para el manejo de inventario muerto, se trae una
pérdida de Q47 542.

24.2.1. Evolucién del costo de inventario

La figura 22 muestra la reduccion del costo de inventario muerto, en un
lapso de 24 semanas. Se puede observar una reduccion del 89 % sobre el costo

de inventario muerto de VISCOSA al final de este periodo.
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Figura 23. Costo de inventario muerto tras haber ejecutado el plan para

el control de inventario muerto
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Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Excel.

2.4.2.2. Andlisis de sensibilidad

Para el analisis de sensibilidad del plan para el manejo de inventario muerto,
se tomaron 3 variables a analizar: precio, demanda y costo de operacion; se
modelaron escenarios cambiando el valor de estas variables en +- 20 % con
intervalos de cambio del 5 % y se analizo el resultado obtenido del indicador VPN
dando asi el grado de sensibilidad que tienen cada una de estas variables, el

resumen de estos calculos se muestra en la siguiente tabla:
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Tabla XXIIl.  Analisis de sensibilidad para el area de almacenamiento
) Costo de
Precio Demanda g
operacion
VPN 2 447,94 2 447,94 6 563,77
-20 %
= Variacion -114 % -114 % 20 %
o
o) VPN 3143,14 3143,14 6 230,01
g -15 %
o Variacion -66 % -66 % 16 %
[}
3 VPN 3838,33 3838,33 5 896,25
TOU -10 %
> Variacién -36 % -36 % 11 %
[}
E VPN 4 533,53 4 533,53 5562,49
-5%
Variacion -15% -15% 6 %
Linea VPN 5228,73 5228,73 5228,73
0%
Base Variacion 0% 0% 0%
VPN 5923,92 5923,92 4 894,97
5%
T Variacion 12 % 12 % -T%
o
o) VPN 6 619,12 6 619,12 4 561,21
£ 10 %
3 Variacion 21 % 21 % -15 %
()]
- VPN 7 314,32 7 314,32 4 227,45
o 15 %
S Variacion 29 % 29 % -24. %
Q
E VPN 8 009,51 8 009,51 3893,68
20 %
Variacién 35 % 35% -34 %
Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word.

Como se puede observar en la tabla anterior, las variables de precio y
demanda son variables independientes que estan correlacionadas entre si, ya

gue el porcentaje de variacion respecto a la linea base, es el mismo para cada
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cambio, ademas se puede observar que son las variables més sensibles entre

las evaluadas.

2.4.2.3. Andlisis de riesgo

El método de Mosler, utilizado por auditoria interna de VISCOSA para
determinar qué factores de riesgo existen en una operacion, fue aplicado en el
area de almacenamiento, asi como se utilizo en el area de compras. Este método
tiene por objeto la identificacidn, el analisis, la evaluacion y calculo del riesgo de

cada uno de los factores que pueden influir en la variacion de los resultados.

o Identificacion de riesgos: se identificaron 3 factores que ponen en riesgo
el area de almacenamiento al no ejecutar o ejecutar mal el plan para el

control de inventario muerto; estos son:

o Productos caducados, pues se comprob6 que existen algunos que
pierden sus propiedades pasado cierto tiempo.

o Monitoreo continuo, ya que es una actividad crucial para el

seguimiento de las intenciones estratégicas y niveles de inventario.

o Productos erréneos, debido a que puede mostrar informacion

errénea al momento del analisis y toma de decisiones.
o Andlisis de factores de riesgo: la siguiente tabla muestra la tabulacién de

respuestas del método de andlisis de riesgos de Mosler para los factures

de riesgos sefnalados anterior mente
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Tabla XXIV. Tabulacion de respuestas de los factores de riesgo para el

plan para el control de inventario muerto

PRODUCTOS CADUCADOS

Funcion | Sustitucién | Profundidad | Extension | Agresién | Vulnerabilidad

Pregunta 1 5 2 2 4 4 4
Pregunta 2 2 4 5 4 1 1
Pregunta 3 5 2 4 4 4 1
Ponderacion 4 2 4 5 4 2

MONITOREO CONTINUO

Funcién | Sustitucion | Profundidad | Extensién | Agresion | Vulnerabilidad

Pregunta 1 4 2 4 2 4 4
Pregunta 2 2 1 1 2 1 1
Pregunta 3 2 2 1 2 4 1
Ponderacién 2 1 2 1 4 2

PRODUCTOS ERRONEOS

Funcion | Sustitucién | Profundidad | Extension | Agresion | Vulnerabilidad

Pregunta 1 5 2 2 1 4 4
Pregunta 2 2 1 1 1 1 1
Pregunta 3 1 2 1 1 4 1
Ponderacién 2 1 1 1 4 2

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word.

o Evaluacion de factores de riesgo

La evaluacion de los riesgos identificados anteriormente queda de la

siguiente forma:
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Tabla XXV.

inventario muerto

Evaluacion de factores de riesgo para el plan de control de

FACTOR DE EVALUACION | CLASE DE | PRIORIDAD DE
RIESGO OBTENIDA RIESGO SOLUCION
Productos caducados | 1,280 Elevado Alta

Monitoreo continuo 32 Muy bajo Normal
Productos errobneos 16 Muy bajo Normal

Fuente:

elaboracion propia, empleando Microsoft Word.

Como se pudo observar en el analisis de riesgos para el area de

almacenamiento, existe Unicamente un factor de riesgo elevado el cual se tiene

con una prioridad de mitigar alta, este es el de productos caducados.

2.5.

El costo de la propuesta se resume en la siguiente tabla.

Tabla XXVI.

Costo de la propuesta

Costo de la propuesta - fase de servicio técnico profesional

NUEVO PROCESO DE INCORPRACION DE PRODUCTOS NUEVOS AL PORTAFOLIO DE VENTA
DESCRIPCION CANTIDAD Costo unitario Costo total
Analistas multidisciplinarios 5 Q 5000,00 Q 25 000,00
Coordinador de productos nuevos 1 Q 5000,00 Q 5 000,00
Coordinador de abastecimiento 1 Q 8 000,00 Q 8 000,00
Muestras de producto 50 Q 10,00 Q 500,00
Impresiones de catélogo 30 Q 50,00 Q 1 500,00

TOTAL Q 40 000,00

Fuente:

elaboracidén propia, empleando Microsoft Word.
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3. FASE DE INVESTIGACION. PLAN PARA REDUCCION EN EL
CONSUMO DE AGUA POTABLE EN LAS OFICINAS Y
BODEGAS DE VISCOSA

3.1 Diagndstico

Para el diagnostico del consumo de agua se utilizé el historial de consumo
en afios anteriores, esto a través de los recibos emitidos por la empresa
proveedora del servicio de agua potable; ademas se observaron: el habito del
consumo de agua potable, el uso que se le da al liquido y la cantidad de personas

nuevas que consumen el agua potable. Los resultados se resumen en la

siguiente tabla.

Tabla XXVII. Observaciones de factores que causan aumento en el
consumo de agua potable
Cantidad de . Porcentaje de
. Porcentaje de L L
Factores observaciones g -/ Participacion
participacién
acumulada
Habitos de consumo 9 45 % 45 %
Uso irracional de agua potable 7 35 % 80 %
Crecimiento del personal 4 20 % 100 %
Total 20 100 %

Fuente:
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Figura 24. Diagrama de pareto: factores que causan aumento en el
consumo de agua potable
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Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Excel.

El resultado mostré que el 80 % de los factores que causan aumento en el
consumo de agua potable en las instalaciones de VISCOSA, se concentra en los

habitos de consumo y el uso irracional que se le da al liquido.

3.1.1. Andlisis del consumo actual de agua potable en las

oficinas y bodegas de VISCOSA
El consumo actual de agua potable en las instalaciones de VISCOSA ha
sido moderado y estable; sin embargo, no se lleva un control sobre este rubro y
se ha comprobado con el historial de que la empresa Rio Azul, proveedora del
servicio de suministro de agua potable emite, se ha observado un incremento en

el consumo de este liquido.
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Figura 25. Historial de consumo de agua potable
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Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Excel.

Como se puede observar en el grafico anterior, el consumo promedio en el
primer trimestre es de aproximadamente 75 m?3 al mes, sin embargo, en el
siguiente trimestre, se puede observar que, en promedio, ha habido un

incremento aproximadamente 20 m3 mensuales.

3.1.2. Descripcidn del servicio de agua potable

El servicio de agua potable es brindado por la empresa Rio Azul quien le
brinda el servicio al sector de Condado El Naranjo incluyendo el condominio de
bodegas en donde VISCOSA esta situada.

Segun Rio Azul, el agua que se despacha a la comunidad cumple con la
Norma COGUANOR 29:001, norma que fija los valores de las caracteristicas que
definen la calidad del agua potable e indica que lo permitido de arsénico es 0,010
miligramos por litro, ademéas cumple con la Norma COGUANOR 29:005, la cual
establece los valores de las caracteristicas que definen la calidad del agua

envasada para consumo humano y determina que lo permitido de arsénico es
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0,050 miligramos por litro, por lo que no existe inconveniente en el uso doméstico

del agua.

Por la actividad comercial que VISCOSA tiene, la calidad del agua puede

ser estandar, tal como la empresa Rio Azul ofrece.

3.1.3. Habitos del consumidor

El consumo del agua potable es para uso del personal administrativo y
operativo.  El consumo es principalmente para el uso de sanitarios y aseo
personal en el &rea de bodega, también para el lavado de utensilios de cocina y

otras actividades cotidianas.

3.1.4. Andlisis de griferia actual

La griferia de las instalaciones de VISCOSA consta de:

Tabla XXVIIl.  Equipo de griferia actual

Equipo Cantidad
Grifos decorativos 8
Inodoros 8
Grifos tipo estandar 6
Llaves de paso estandar 6
Grifo para lavatrastos 1

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word.

Este equipo pertenece al area de bodega y oficinas de las instalaciones.
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Figura 26. Equipo de griferia actual en las instalaciones administrativas
y bodega de VISCOSA

|

Fuente: empresa VISCOSA.

3.1.5. Analisis de consumo

El uso del liquido es Unicamente para usos de cocina, sanitarios e higiene

personal y se estima, segun observaciones realizadas, que el consumo se

distribuye en las siguientes proporciones:

10 % del liquido esta dirigido para el uso en la cocineta, para el lavado de

utensilios de limpieza y de cocina.

14 % esta destinado para el uso de regaderas en el area de bodega.

76 % es para uso de sanitarios, lo que incluye lavado de dientes, de manos

y el uso del inodoro.

105



Figura 27. Distribucion en el consumo de agua potable
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Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Excel

3.2. Plan para lareduccion en el consumo de agua potable

Este plan esta disefiado para promover una iniciativa de produccion mas
limpia, reduciendo el consumo de agua potable a través de préacticas de
ingenieria con el cambio de griferia tradicional a una griferia con tecnologia de
ahorro y préacticas de conducta que dan como aporte una reduccion en el

consumo de agua potable en las instalaciones de VISCOSA.

° Introduccion

El agua disponible en la naturaleza para el consumo humano es un recurso

limitado y es responsabilidad de todos, el uso racional de la misma.
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Es por eso que el esfuerzo por mejorar su administracion es
responsabilidad de VISCOSA, por esto, se planea aplicar este plan que consta
de dos fases. La primera, trata de una campafa de concientizacion que ayude

a crear en el consumidor el uso racional del liquido vital.

La segunda fase trata del cambio de la griferia actual por una con mas
tecnologia que aporte un ahorro significativo al consumo actual en las

instalaciones administrativas y bodega de VISCOSA.

. Justificacion

El agua es indispensable para el consumo de toda la humanidad, asi como
para todos los seres vivos que existen en el planeta tierra. De ella no solo
depende la existencia de los seres vivos, sino que ademas, es esencial para un
desarrollo econdmico sostenible. El agua es un recurso natural escaso con un
ciclo constante de evaporacion o transpiracion, precipitacion y desplazamiento
hacia los mares. Aungue parece un recurso muy abundante, menos del 1% es
agua dulce, y so6lo el 0,01 % se encuentra en la superficie, con lo que el agua

potable es bastante menor en cantidad de lo que se piensa.

La escasez de agua afecta al bienestar de toda la humanidad. En muchos
paises la escasez de agua perjudica el crecimiento econémico y disminuye la

calidad de vida.
El problema de la escasez de agua no es nuevo. La futura escasez se ve

muy comprometida con el uso irracional del liquido vital y cada vez se agrava

mas por la constante presencia de contaminantes en el agua.
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Para reducir el impacto que se genera en el consumo irracional de agua,
VISCOSA se ve en la necesidad de implementar un plan que ayude a reducir las
consecuencias; para esto, sera necesario concientizar en el capital humano el
uso de este liquido vital ademas de evaluar la posibilidad de cambiar la griferia

actual por un equipo ahorrador de agua.

o Objetivos

o General

Reducir el consumo de agua potable a través de las buenas précticas para

el uso del agua en las oficinas administrativas y el area de bodega de las
instalaciones de VISCOSA.

o Especificos
. Minimizar el uso del agua potable
. Establecer los roles de las partes involucradas en este

proyecto de ahorro de agua potable

" Establecer el alcance que tendra este proyecto.

o Alcance
Aplica para todo el personal de la empresa

. Recursos
o Humanos: asistente de RRHH y conserje
o Materiales: 20 hojas papel bond, impresora a colores vy
computadora.
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o Responsabilidades
o De todos: hacer uso racional del agua
o Del area de mantenimiento: monitoreo y seguimiento de la

instalacién del nuevo equipo.

o Del asistente de RRHH: colocar y cambiar los rotulos segun sea
necesario.
o Gerente de RRHH: solicitar, revisar y actualizar nuevos disefios

para los rétulos de la campania.

° Desarrollo

Buenas practicas para el uso eficiente del agua en instalaciones

industriales o comerciales.

Las practicas de uso eficiente de agua que se realizardn se enfocan en dos

categorias:

o Practicas de ingenieria: practicas basadas en modificaciones en
tuberias, accesorios 0 procedimientos de operaciéon en el
aprovisionamiento del agua

o Practicas de conducta: practicas basadas en el cambio de habitos

en el uso del agua.

La accién por tomar para la primera categoria sera el cambio de griferia a

una de mejor tecnologia en el ahorro del agua.

El aspecto para considerar la griferia a utilizar seréa el costo de la inversion

e instalacién que tenga.
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Las acciones por tomar para la segunda categoria estan enfocadas en la
sensibilizacion a los usuarios sobre el uso racional del agua; esta se realiza a
través de una campafia para el uso racional del agua, la misma sera
primeramente a través de la colocacion de rotulos en puntos visibles y de alto
tréfico peatonal como lo son las carteleras informativas ubicadas en los ingresos
de cada éarea, la cartera informativa ubicada en rampa de la bodega y un roétulo

en cada sanitario.
Los disefios de los rétulos a colocar seran 2 y estos seran rotativos, es
decir, se iran alternando y creando nuevos disefios cada cierto tiempo, segun sea

necesario.

Tabla XXIX. Descripcién del plan para lareduccién en el consumo de agua

potable
Paso |Area Descripcion
1 Mantenimiento | Cambiar griferia por una ahorrativa
2 RRHH Comunicar campafa de sensibilizacién a todo el

personal que labora en la empresa.

RRHH Revision de resultados de campania.
4 RRHH Actualizacién de imagenes y rotacion de rétulos de
campana.

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word

3.2.1. Disefio de campafa para el ahorro de agua

Con esta campafia se tiene como propdsito ahorrar hasta un 10% adicional

al ahorro tenido por el cambio de griferia; el fin de esta campafa es el sensibilizar
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al usuario para el uso racional del recurso. La dindmica de esta campafa seré a
través de la colocacion de rotulos rotativos en areas de trafico que se iran

alternando y creando nuevos disefios cada cierto tiempo, segun sea necesario.

Figura 28. Disefio propuesto numero 1 para rétulos de campafia de

concientizaciéon

SIN AGUA EL CAFE NO TIENE SENTIDO

UTILICEMOS LO NECESARIO

— —_—

CERREMOS LOS GRIFOS g ? UTILICEMOS LO & :g

ABIERTOS NECESARIO "N

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft PowerPoint.

Figura29. Disefio propuesto numero 2 para rétulos de campafia de

concientizacion

ABIERTOS NECESARIO

) &
CERREMOS LOS GRIFOS UTILICEMOS LO &’_ ‘.(8
a& .

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft PowerPoint
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3.2.2. Indicadores de consumo

Se definieron 2 indicadores de consumo como los mas apropiados para el
seguimiento y control del consumo de agua potable; el consumo de agua mensual

y consumo de agua anual. Estos vienen dados de la siguiente forma:

m3 de agua consumida en el mes

Consumo de agua mensual = -
g Facturacion total del mes (Q)

m?3 de agua consumida en el afio

Consumo de agua anual =
g Facturacion total del afio (Q)

Aplicando la ecuacién del consumo de agua mensual y anual, para el

periodo enero-2017 a junio-2017 queda de la siguiente forma:

Tabla XXX. Indicadores de consumo de agua potable

CONSUMO (QTZ) | CONSUMO (M?3) [ CONSUMO DE AGUA (m?/Q)
ENE 322 95 0,25
FEB 255 75 0,27
~ | MAR 293 86 0,24
§ ABR 258 76 0,35
MAY 596 83 0,16
JUN 343 92 0,25

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word.

El indicador de consumo anual para el afio 2017 es: 0,25 m3/Q
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3.2.2.1. Gréaficos de control

Este grafico de control por variables ayuda a visualizar mes a mes el
consumo de agua que se esta teniendo, y a determinar en una simple vista si se

esta o no incrementando este rubro.
Se disefo una hoja electronica en donde se automatizaron los calculos para
monitorizar y analizar el consumo de agua potable en las instalaciones de

VISCOSA

Figura 30. Hoja electronica para el monitoreo del consumo de agua

potable

18 Compartir

= o, = 3 N
e - Calibri General = IEH ;5\ ’!—‘ @R::::v:a Fad p
o o tormate | N K5 [ . 06 om | % Neutral gl b s Of':mr-y “Ixi::::‘:"
Portapapeles Fuent Nimero Celdas Edicién ~
A4 b2
A ] C D E F G H 1 J K L M N o P Q
M INDICADOR DE CONSUMO DE AGUA
3
4
- l CONSUMO DE AGUA POTABLE -m?- CONSUMO ANUAL -Q-
6 120 Q5000
7 100 Q4,500
8 0 : \_' Q4,000 +— -
9 Q3,500 +— R —
10 0 Q3,000 —  E—
1 0 Q2,500 +— L = 2012
12 20 Q2,000 +— — 2013
13 - Q1,500 +— -
14 1[2 35‘5‘5‘7[8910‘11‘121234‘5‘6 Q1,000 +— —
15 2016 2017 Q500 3
16 o - L
= —8—CONSUMO ===l CS el Cl =emeCC TOTAL

| INDICADOR DE CONSUMO DE AGUA | COMPRAS (FACTURAS RIO AZUL) |

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Excel.

A continuacién, se muestra un grafico comparativo de consumo mensual de
agua potable de VISCOSA. Se muestra que el consumo de agua en el ultimo

trimestre ha tenido un incremento respecto al promedio que estaba teniendo.
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Figura 31. Indicador de consumo mensual de agua potable en
instalaciones de VISCOSA

100
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) ()16 =017

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Excel.

3.2.2.2. Histograma anual

Adicional al sistema de gréaficos de control, se incluyé un histograma, que
muestra el indicador de consumo de agua potable anual, este histograma se
utiliza para analizar el gasto en quetzales que ha tenido VISCOSA en este rubro

anualmente.

El siguiente grafico muestra que el afio 2016, el rubro de consumo de agua

ha sido el mayor de los ultimos cuatro afos.
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Figura 32. Indicador de consumo anual de agua potable en instalaciones
de VISCOSA

0.60

0.40 +

0.30 -

0.20 + — — — -

0.10 + — — — -

0.00 + - : L
2014 2015 2016 2017

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Excel.

El grafico de la figura 33 refleja en consumo que se ha tenido anualmente;
en él se puede ver que el factor de consumo anual de agua potable, se encuentra
en un promedio de 0,40. Elfactor calculado para el 2017 es con base al consumo
del periodo enero 2017 a junio 2017, por lo cual, se deduce que a final de afio
este indicador serd muy superior a los factores de los afios anteriores, es decir,

el consumo de agua para el 2017 ha sido superior al de afios anteriores.

3.3. Evaluacion de propuesta de ahorro

A continuacion, se muestra la evaluacion financiera sobre el plan para el

ahorro de agua potable en las instalaciones de VISCOSA.
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Evaluacion financiera de plan para reduccion en el consumo

Tabla XXXI.

de agua potable
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elaboracion propia, empleando Microsoft Excel.

Fuente:
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Como se puede observar en la tabla anterior, el valor actual de la inversion
a un plazo de 12 meses permanece negativo y se estima que comienza a ser

positivo posterior al mes 24.

3.3.1. Andlisis de riesgos

El método de Mosler, utilizado por auditoria interna de VISCOSA para
determinar los factores de riesgo existen en una operacion, también fue aplicado
para determinar los factores de riesgo que existen para que el plan de ahorro de

agua potable no se ejecute como se debe.

o Identificacion de riesgos: Se identificaron 2 factores que ponen en riesgo
la ejecucién del plan para la reduccion en el consumo de agua potable.

o) Instalacion de griferia, las instalaciones en donde VISCOSA se
encuentra fisicamente, no son propias de VISCOSA, la instalacién
de nueva griferia que no sea la adecuada, puede activar

penalizaciones que estan en el contrato de arrendamiento.

o Campafa de concientizacién, por ser una camparfia no obligatoria
gue apela a la conciencia del usuario, puede que los esfuerzos
sean en vano Si no se muestra un aporte por parte de los
colaboradores de VISCOSA.

o Andlisis de factores de riesgo

En la tabla XXIV se presenta un resumen del analisis de los factores de
riesgo para el plan de reduccion en el consumo de agua potable.
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Tabla XXXIl.  Andlisis de factores de riesgo para el plan de reduccion en
el consumo de agua potable

INSTALACION DE GRIFERIA

Funcion | Sustitucién | Profundidad | Extensién | Agresion | Vulnerabilidad

Pregunta 1 3 4 1 1 4 4
Pregunta 2 5 4 1 1 1 1
Pregunta 3 5 1 1 1 4 1
Ponderacion 4 4 1 1 4 2

CAMPANA DE CONCIENTIZACION

Funcion | Sustitucién | Profundidad | Extension | Agresién | Vulnerabilidad

Pregunta 1 4 4 4 1 4 4
Pregunta 2 4 4 1 2 1 1
Pregunta 3 4 1 1 2 4 1
Ponderacion 5 4 2 1 4 2

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Excel.
o Evaluacion de factores de riesgo
Aplicando la ponderacion de riesgo segun el método de Mosler, la

evaluacion de los riesgos identificados anteriormente queda de la siguiente

forma:
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Tabla XXXIIl. Evaluacion de factores de riesgo para el plan de reduccién
en el consumo de agua potable

FACTOR DE RIESGO EVALUACION CLASE DE PRIORIDAD DE
OBTENIDA RIESGO SOLUCION

Instalacién de griferia 128 Muy bajo Normal

Campafia de concientizacién 320 Pequefio Normal

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word.

Como se pudo observar en el analisis de riesgos para el plan de reduccion
de consumo en el agua, los riesgos existentes son de clase: pequefio y muy bajo,

con una prioridad normal para ambos, segun el método de Mosler.

3.4. Costo de propuesta

El costo de la propuesta se da Unicamente en el equipo nuevo para el
cambio de griferia, y en la papeleria; los costos de la impresion de la campafia
“uso racional del agua”, las personas encargadas de la instalacion de la nueva
griferia y la impresion de la papeleria ya pertenecen a la corporacién y no es
necesario la contratacion de personal especializado para realizar estas labores

guedando de la siguiente forma:
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Tabla XXXIV. Costo de propuesta - plan para el ahorro en el consumo de
agua potable en las instalaciones de VISCOSA

CANTIDAD | CAMBIO DE GRIFERIA TOTAL

8 GRIFOS DE AHORRO DE AGUA Q 3630,00
CAMPANA

10 IMPRESION Y PAPELERIA Q 300,00
TOTAL PROPUESTA Q 3930,00

Fuente elaboracion propia, empleando Microsoft Word.
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4. FASE DE DOCENCIA. PLAN DE CAPACITACION

4.1. Diagndstico de necesidades de capacitacion

Para el diagnostico de la necesidad de capacitacion se utilizo el método de
observacion en las labores de las personas involucradas en la implementacion
del nuevo proceso de incorporacion de nuevos productos al portafolio de

VISCOSA. Elresultado se puede observar en el siguiente diagrama de Pareto.

Tabla XXXV. Observaciones que causan la falta de capacitacion para

nuevos procesos

Cantidad de ) Porcentaje de
. Porcentaje de o »
Factores observaciones o y Participacion
participacion
acumulada
Desconocimiento de procesos
) 20 67 % 67 %
vigentes
Ineficiencia en labores 8 27 % 93 %
Ejecucion de procesos antiguos 2 7% 100 %
Total 30 100 %

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word.
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Figura 33. Diagrama de pareto: factores que causan la falta de

capacitacion para nuevos procesos

Factores que causan la falta de capacitacion
para Nnuevos procesos
25 = 100%
90%
20 80%
70%
15 60%
50%
10 40%
30%
5 20%
10%
0 I 0%
Desconocimiento de Ineficiencia en labores Ejecucion de procesos
procesos vigentes antiguos

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Excel.

Debido a la modificacion y creacién de nuevos procesos, se ha observado
la necesidad de planificar e implementar un plan de capacitacion que incluya
material audiovisual, charlas y desarrollo de casos; ya que, de no realizarlo
existiria un problema de falta de conocimiento de los nuevos procesos, esto
conllevaria a ineficiencias en las labores, desconocimiento de los procesos
vigentes entre otros efectos. Esto lo podemos observar en la figura anterior en
donde se detallan las causas y efectos que la falta de conocimiento de los nuevos

procesos puede generar.
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4.2. Plan de Capacitacién

A continuacion, se detalla el plan de capacitacion para el nuevo proceso de
incorporacion de nuevos productos al portafolio de venta, asi como también para

el plan para el manejo de inventario muerto.

. Introducciéon

Capacitacion, o desarrollo de personal, es toda actividad realizada en una
organizacién, respondiendo a sus necesidades, que busca mejorar la actitud,

conocimiento, habilidades o conductas de su personal.

La capacitacidon busca perfeccionar al colaborador en su puesto de trabajo,
en funcién de las necesidades de la empresa en un proceso estructurado con

metas bien definidas.

La necesidad de capacitaciéon surge cuando hay diferencia entre lo que

una persona deberia saber para desempefiar una tarea, y lo que sabe realmente.

Estas diferencias suelen ser descubiertas al hacer evaluaciones de
desempeiio, o descripciones de perfil de puesto.

Dados los cambios continuos en la actividad de las organizaciones,
practicamente ya no existen puestos de trabajo estaticos. Cada persona debe

estar preparada para ocupar las funciones que requiera la empresa.

El cambio influye sobre lo que cada persona debe saber, y también sobre

la forma de llevar a cabo las tareas.
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A continuacion se desarrolla un plan de capacitaciones, que para
VISCOSA es una de las principales responsabilidades con su personal ya que el
tener una programacion de capacitaciones, es actuar con antelacion ante los
riesgos que se puedan presentar al no saber como actuar en alguna actividad
nueva.
o Objetivo
Establecer acciones que permitan al trabajador adaptarse de manera rapida a las
actualizaciones de los procesos actuales para mejorar la eficiencia de sus
labores.
o Alcance

Aplica para todo el personal involucrado en los cambios de procesos.
o Responsabilidades

Es responsabilidad de:

o Capacitador, el transmitir esta informacion al personal nuevo que

se incorpore a la empresa.

o Coordinador de portafolio, dar continuidad a las capacitaciones
realizadas.
o Coordinador de portafolio, evaluar el desempefio de cada analista

y corregir las deficiencias en el analisis que se presenten.
o Gerente de RRHH, velar por el involucramiento de las personas en

el nuevo proceso.
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. Desarrollo

o Métodos de capacitacion

Para transmitir la informacion de manera practica y eficiente, se emplearan los

siguientes métodos:

o Material audiovisual

El material audiovisual empleado para la transmision de la informacion deseada
serd la elaboracion de presentaciones en Microsoft PowerPoint, en las cuales se
incluye informacion vital extraia de los cambios en las distintas actividades de

cada area.

Esta herramienta permite una transmision eficiente de la informacion,
debido a la capacidad de presentar datos, tablas e informacion grafica que hace

mas sencillo el proceso de ensefianza/aprendizaje.

o Charlas

Esta herramienta incluye las charlas concentradas tanto durante el
proceso de capacitacion como el resto del tiempo durante el desarrollo del

proyecto, en cada una de las areas de trabajo.

Las charlas impartidas durante las presentaciones tienen como proposito
transmitir informacion especifica sobre las modificaciones y nuevas condiciones
de las areas involucradas en el proyecto, y deberan estar apoyadas por las

presentaciones graficas elaboradas.
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Ademas, las charlas informales y ocasionales pueden tener lugar en cada
parea de trabajo contempladas en el proyecto, teniendo como propadsito realizar
recomendaciones que se crean necesarias para optimizar las condiciones de
trabajo en ellas, asi como la transmision inicial de los cambios que se deseaban

implementar y resolucion de dudas al momento de la ejecucion.

o Desarrollo de casos

En las capacitaciones se tendra un espacio para el desarrollo practico de
los distintos analisis a elaborar, la metodologia de casos sera la utilizada para

este espacio.

o Temas de capacitacion

Los temas por impartir en las capacitaciones seran establecidos con base
a las modificaciones sufridas por las distintas areas de la empresa y sus

respectivas condiciones y caracteristicas, siendo estos los siguientes:

. Proceso actual de incorporacion de productos nuevos al
portafolio de venta, sus riesgos e ineficiencias.

" Nuevo proceso de incorporacion de productos nuevos al
portafolio de venta

. Realizacion, analisis y ejemplificacion de analisis de mercado
. Realizacion analisis y ejemplificacion de andlisis técnico.
. Realizacion, analisis y ejemplificacion de analisis econdémico,

administrativo-legal.
. Realizacién, analisis y ejemplificacion de evaluacién

financiera de proyectos.
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= Plan para el manejo de inventario muerto, desarrollo y
ejemplificacién

= Plan para el ahorro de agua

. Cronograma

El plan de capacitaciones se ejecutara con periodicidad mensual cada

primer lunes de cada mes; la agenda serd la siguiente:

Tabla XXXVI. Cronograma de plan de capacitaciones

HORARIO | ACTIVIDAD

8:00 Exposicién de nuevo proceso de incorporacién de productos
nuevos al portafolio de venta

8:45 Exposicion y ejemplificacion de aplicacion estudios de mercado

RECESO

10:00 Exposicion y ejemplificacion de aplicacion de estudio técnico

11:00 Exposicion y ejemplificacion de aplicacion de estudio econémico y
administrativo-legal

12:00 Exposicion y ejemplificacion de aplicacion de evaluacion
financiera de proyectos

RECESO

14:00 Exposicién del plan para manejo de inventario muerto

15:00 Exposicion de resultados obtenidos mediante este plan

15:30 Exposicion de campafia para el ahorro de agua

Fuente:  elaboracién propia, empleando Microsoft Word.

Durante el desarrollo del proyecto, se coordinaron las presentaciones e

inducciones que tuvieron gran significado para capacitar a todo el personal
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involucrado en las distintas &reas cuyas actividades fueron objeto de cambio; el
resultado fue un plan de capacitacion, que incluye capacitaciones mensuales de
los nuevos procesos y sus actividades, capacitaciones de las herramientas a

utilizar, asi como sus respectivas guias de uso y todo el material utilizado.

4.3. Evaluacién de resultados

Durante las capacitaciones realizadas, se mostré una facil asimilacion de
los temas; los resultados en el desarrollo de los casos en la parte practica tuvieron
bastante aceptacién, sin embargo, existe el riesgo de pérdida de informacién por
parte de los analistas para lo cual se recomendd un monitoreo y capacitaciones

mensuales, para refrescar el contenido explicado.

Figura 34. Capacitacion sobre plan para el control del inventario muerto

Fuente: Sala de capacitaciones, VISCOSA
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Se realizd un cuestionario de 10 preguntas de mdultiples opciones para
evaluar el aprendizaje obtenido por los analistas de portafolio y abastecimiento.

Los resultados fueron los siguientes:

Tabla XXXVII. Resultados de evaluaciones realizadas al personal de

portafolio y abastecimiento

Respuestas Respuestas o
PREGUNTA Asertividad
acertadas no acertadas

Pregunta 1: ;Qué determina un 18 2 90 %

analisis de mercado?

Pregunta 2: ¢;Qué es el valor 16 4 80 %

presente neto?

Pregunta 3: ¢ Cuando se realiza un 20 0 100 %
andlisis financiero?

Pregunta 4. ¢ Para qué 15 5 75 %

utilizamos la matriz de
identificacion de nuevas

introducciones?

Pregunta 5: ¢De quién es la 20 0 100 %
responsabilidad del plan de

compras?

Pregunta 6: ¢Qué es un S&OP? 20 0 100 %
Pregunta 7: ¢ Cual es la salida 19 1 95 %
de la reunion de planeacion de la

demanda?

Pregunta 8: ¢Para qué 20 0 100 %

productos utilizamos el plan para

el control de inventario muerto?
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Continuacion tabla XXXVII.

Respuestas | Respuestas no

PREGUNTA Asertividad
acertadas acertadas
Pregunta 9: ¢Qué es liquidar
) ) 20 0 100 %
un inventario?
Pregunta 10: ¢ Qué es
J 20 0 100 %

inventario en exceso?

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word.

Figura 35. Cuestionario para la evaluacion del aprendizaje del proceso
para laincorporaciéon de nuevos productos al portafolio de

venta

EVALUACION DEL CONOCIMIENTO ACERCA DEL PROCESO PARA LA
INCORPORACION DE NUEVOS PRODUCTOS AL PORTAFOLIO DE VENTA

1. ¢Qué determina un analisis de mercado?

A. Documentacién minima que debe contener un estudio de mercado.

B. Responder a las interrogantes basicas: {a quién? icuanto? ¢a qué precio? ¢dénde? ¢ cudndo?
y écémo? vender un producto

C. AyBsoncorrectas

D. Ninguna es correcta

2. ¢{Qué es el valor presente neto?

A.  Elvalor del dinero en el tiempo.

B. Elvalor neto actual de una inversién en un plazo determinado.
C. Ay B soncorrectas

D. Ninguna es correcta
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Continuacion figura 35.

3. {Cudndo se realiza un andlisis financiero?

A.  Entodo momento

B. Cuando se desea importar productos nuevos
C. AyBson correctas

D. Ninguna es correcta

4. {Para qué utilizaremos la matriz de identificaciéon de nuevas introducciones?
A.  Paradeterminar la estrategia a utilizar para productos nuevos

B.  Para determinar la estrategia a utilizar para productos regulares.

C. AvyBsoncorrectas

D. Ninguna es correcta

5. ¢De quién es la responsabilidad del plan de compras?
A. Abastecimiento

B. Portafolio

Ay B son correctas

Ninguna es correcta

on

{Qué es un S&OP?
Plan de ventas y operaciones
Plan de ventas y operaciones con analisis financiero incluido.
Ay B son correctas
Ninguna es correcta

on®EEo

¢Cudl es la salida de la reunién de planeacién de la demanda?
Plan de ventas y operaciones
Estrategias de venta y de marketing.
Ay B son correctas
Ninguna es correcta

OP® PN

¢{Para qué productos utilizamos el plan para el control de inventario muerto?
Productos de baja rotacién.
Productos del inventario muerto.
Ay B son correctas
Ninguna es correcta

OCN®p

{Qué es liquidar un inventario?
Reducir un inventario a niveles aceptables
Eliminacidn de ciertos articulos del inventario
Ay B son correctas
Ninguna es correcta

CnNn®mpw

-

0. {Qué es inventario en exceso?
Articulos que no se venderan mas
Articulos con sobreabastecimiento
Ay B son correctas

Ninguna es correcta

coep
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Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word.

4.4. Costo de plan de capacitacion

Cada plan de capacitacion tendra un costo de Q4 320,00 que incluye 1
capacitador, la impresién de manuales y evaluaciones ademas del alquiler de la
sala de capacitaciones y el mobiliario y equipo necesario para impartir las

capacitaciones.

Tabla XXXVIIl. Costo de plan de capacitaciones

PLAN DE CAPACITACIONES

CANTIDAD | RECURSO HUMANO TOTAL

1 CAPACITADOR Q 4 000,00
MATERIAL/FISICO

30 IMPRESIONES, PAPELERIA Y UTILES Q 300,00

1 SALA DE CAPACITACIONES, MOBILIARIO Y| Q 20,00
EQUIPO
TOTAL PROPUESTA Q 4 320,00

Fuente elaboracion propia, empleando Microsoft Word.
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CONCLUSIONES

El redisefio del proceso de incorporacion de articulos nuevos al portafolio
de venta consiste en la agregacion de distintos andlisis, evaluaciones y
decisiones que mejoraran la integridad de la informacion; reduciendo

drasticamente el riesgo de una inversion.

El estado actual del inventario de VISCOSA es considerado en riesgo ya
gue se estima que el 20 % de los articulos son parte del inventario muerto,

otro 10 % son articulos en exceso y el resto son articulos activos.

El costo de oportunidad de los articulos en el inventario muerto asciende
a Q1,331,785.13; con la implementacion del plan para el control de

inventario muerto se recuperara parcial o totalmente esta inversion.

El sistema de comercializacion de los articulos pertenecientes al inventario
muerto se realizara mediante dos vias, dependiendo de la naturaleza del
producto (si es regular o inactivo) y la oportunidad que se detecten
puntualmente para cada uno de los articulos de este inventario, esto para
poder aprovechar el mejor margen posible. Para los articulos regulares,
se generaran tacticas acordes a la necesidad, si no es rentable, se
procedera a liquidar; para los productos inactivos, se realizara una
inspeccioén fisica para determinar el estado fisico del producto y se
liquidara el producto cuando este esté en buen estado y se realizara el
traslado a la bodega de productos en mal estado cuando el estado del

mismo no sea el apropiado para la venta.
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El disefio del plan para el ahorro de agua potable en las oficinas y bodegas
de VISCOSA consiste en el cambio de habitos del usuario, en la que se
ejecutd una campafa para concientizar el uso racional del agua; y en la
propuesta del cambio de la griferia actual por una griferia de ahorro de

agua.

El plan de capacitaciones consiste en el empleo de distintas metodologias
como exposicion de casos y charlas informativas. La tematica que a
impartir en este plan, son los procedimientos del manejo de inventario y

sus actualizaciones.
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RECOMENDACIONES

Area de portafolio, para la ejecucion impecable tanto del plan para el
manejo de inventario muerto, asi como para el nuevo disefio de
incorporacion de productos nuevos al portafolio de venta, se recomienda
impartir capacitaciones constantemente reforzando y actualizando la

tematica impartida.

Area de portafolio, es necesario también, el monitoreo continuo y la
validacion de cada analisis realizado en el nuevo proceso de incorporacion

de productos nuevos al portafolio de venta.

Area de comercial, recordar que el liquidar un producto no es siempre la
mejor opcion, por esto, es recomendable buscar un meétodo de
comercializacion alterno y apropiado al producto evaluado, tal como una

negociacion especial con clientes puntuales.

Area de RRHH, el ahorro de agua se obtiene en su mayoria por un cambio
en los habitos del consumidor del fluido, para esto, se recomienda hacer
énfasis y capacitar y hacer de la campafia de ahorro de agua una campafa
ciclica indefinida aumentando el involucramiento y participacion de cada

persona trabajadora de VISCOSA en la misma.
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APENDICES

Apéndice 1. Guia para la elaboracién de analisis econémico

Objetivo
Establecer la documentacion minima que debe contener un analisis técnico.

Alcance
Se involucra a la comitiva de analisis para productos nuevos.

Responsabilidad
Es responsabilidad de la comitiva de analisis para productos nuevos el seguir
esta guia y modificarla segun sea necesario

Desarrollo
Esta guia sirve para la elaboracion del documento que contenga un proyecto de
producto nuevo.

Lo que se proporciona es un esquema que debe utilizarse y aplicarse con
flexibilidad y creatividad, adaptandolo a las exigencias de cada caso concreto.
Andlisis econémico

Se le llamara asi al documento en el cual se recolecta y analiza la informacion
econOmica que permita determinar la factibilidad y rentabilidad del proyecto de
algun nuevo producto

Objetivo
Definir de donde se obtendran los recursos econdmicos para llevar a cabo el
proyecto de nuevos productos.

Esquema del documento para el analisis econémico
El andlisis econémico debera contener como minimo los siguientes aspectos:

1. Inversiones

Se deben anotar todas las inversiones necesarias para la realizacion del
proyecto, estas pueden ser

Inversiones fijas (Compra de vehiculos, maquinaria, infraestructura, etc.)
Inversiones diferidas (Gastos de organizacién, capacitaciones, etc.)

Capital de trabajo

Inventario

2. Gastos preoperativos
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Continuacién apéndice 1.

Anotar todos los gastos necesarios para la realizacion del proyecto, estas pueden
ser

Analisis técnico, de mercado, etc.

Otros

3. Costos de operacion

En este aspecto se incluyen todos los costos de operacion, es decir, los costos
gue se generen al realizar operaciones, estos pueden ser:
Sueldos

Seguros

Impuestos indirectos

Gastos de comercializacion y distribuciéon

4. Ingresos

Anotar los ingresos que se tengan en la operacion.
Operativos (Ventas)

Otros ingresos

Fuente: elaboracién propia.
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Apéndice 2. Guia para la elaboraciéon de analisis administrativo-legal

Objetivo
Establecer la documentacion minima que debe contener un analisis
administrativo-legal.

Alcance
Se involucra a la comitiva de analisis para productos nuevos.

Responsabilidad
Es responsabilidad de la comitiva de andlisis para productos nuevos el seguir
esta guia y modificarla segun sea necesario

Desarrollo
Esta guia sirve fundamentalmente para la elaboracion del documento que
contenga un proyecto de producto nuevo.

Lo que se proporciona es un esquema que debe utilizarse y aplicarse con
flexibilidad y creatividad, adaptandolo a las exigencias de cada caso concreto.
Analisis organizacional

Se le llamara Andlisis Organizacional, al documento por el cual se recolecta y
analiza la informacién de la organizacién (funciones laborales, etc.) que permita
determinar la factibilidad y rentabilidad del proyecto de algin nuevo producto.

Objetivo
Definir el rol laboral que juega cada persona en el desarrollo de proyectos de
productos nuevos.

Esquema del andlisis organizacional
Este documento debera contener la informacion acerca de la forma en que estara
estructurada la organizacioén, asi como el rol de cada uno de los participantes.

Funcion de logistica
Indicar las actividades que juega cada una de sus areas en la comercializaciéon
de productos nuevos.

Areas de logistica:

Abastecimiento

Almacenamiento

Distribucién

Funcion financiera

Indicar las actividades que juega cada una de sus areas en la comercializacion
de productos nuevos.
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Continuacién apéndice 2.

Areas de finanzas:

Contabilidad y andlisis financiero

Inversiones

Fuentes de financiamiento

Presupuesto

Funcidn recursos humanos

Indicar las actividades que juega cada una de sus areas en la comercializacion
de productos nuevos.

Areas de recursos humanos

Reclutamiento

Desarrollo humano

Bienestar laboral

Continuacién apéndice 2.

Funcion de mercadeo

Indicar las actividades que juega cada una de sus areas en la comercializacion
de productos nuevos.

Areas de mercadeo:

Marketing operativo

Portafolio

Funcion de comercial

Indicar las actividades que juega cada una de sus areas en la comercializacion
de productos nuevos.

Areas de comercial

Ventas canales especiales

Ventas al detalle

BackOffice

Andlisis legal

Es el documento por el cual se recolecta y analiza la informacion de los permisos,
licencias y todo tipo de cuestiones legales que permita determinar la factibilidad
y rentabilidad del proyecto de algin nuevo producto

Objetivo
Exponer cada uno de los aspectos legales necesarios para llevar a cabo
exitosamente el proyecto de nuevos productos.

Esquema del andlisis legal
El analisis legal debera contener al menos los siguientes aspectos

« Requisitos legales, licencias, patentes, aprobaciones y permisos

Fuente: elaboracion propia.
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Apéndice 3. Guia para la elaboracion de analisis de mercado

Objetivo
Establecer la documentacién minima que debe contener un analisis de mercado.

Alcance
Se involucra a la comitiva de analisis para productos nuevos.

Responsabilidad
Es responsabilidad de la comitiva de analisis para productos nuevos el seguir
esta guia y modificarla segun sea necesario

Desarrollo
Esta guia sirve fundamentalmente para la elaboracion del documento que
contenga un proyecto de producto nuevo.

Lo que se proporciona es un esquema que debe utilizarse y aplicarse con
flexibilidad y creatividad, adaptandolo a las exigencias de cada caso concreto.

Analisis de mercado

Se le llamara asi al documento por el cual se recolecta y analiza la informacién
la oferta y demanda historica, actual y potencial; y que permita determinar la
factibilidad y rentabilidad del proyecto de algin nuevo producto

Objetivo del analisis de mercado
Responder a las interrogantes basicas; ¢a quién?, ¢ Cuanto?, ¢A qué precio?,
¢Doénde?, ¢ Cuando? y ¢ Como? Vender el producto nuevo.

Esquema del anélisis de mercado

Descripcion del producto

Para la descripcion del producto se deberd responder las siguientes
interrogantes:

¢, Como es?

¢ Para qué sirve? Usos y aplicaciones

¢, Qué caracteristicas tiene?

Continuaciéon apéndice 3.

Identificacion del mercado

Para identificar el mercado al cual va dirigido, se deberéa recolecta informacién
acerca de lo siguiente

Sector al cual va dirigido el producto

Tamafio del mercado, segmentacion

Distribucién geogréfica, econémica y social

Naturaleza competitiva del mercado

143



Continuacién apéndice 3.

Esquema de comercializacion
Precios y costos

Pagos

Forma de ventas y distribucion

Analisis del consumidor

Para determinar los habitos del consumidor se debera recolectar la siguiente
informacion:

Caracteristicas de los consumidores actuales o potenciales

Tipo de cliente

Ubicacion

Precio que el consumidor esté dispuesto a pagar

Cantidad y frecuencia de compra

Forma de pago

Forma de distribucion que prefiere

Proyeccion de demanda

La proyeccion de la demanda estara dada por un modelo estadistico, este puede
ser: Ingenuo, de regresiones lineales o bien, otro modelo que mas se ajuste a la
demanda.

Para esto es necesario sustentarse de las siguientes variables, que daran una
mayor perspectiva sobre el comportamiento de la demanda de cada producto:

Volumen y frecuencia de la demanda total del producto
Ritmo de crecimiento esperado del mercado y factores que inciden en dicho
crecimiento.

Demanda actual de productos similares
Tamafio y ubicacién del mercado objetivo
Estimacion de la penetracion en el mercado

Analisis de la oferta

Para el andlisis de la oferta es necesario recolectar informacién de las siguientes
variables, que daran una mayor perspectiva sobre el comportamiento de la oferta
relacionada con cada producto:

Produccion e importaciones
Cuantificacion de la oferta total existente
Empresas competidoras

Productos
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Continuacién apéndice 3.

Voliumenes
Participacion

Capacidad de produccion/importacion y distribucién
Sistema de comercializacion

Precios

Debilidades y fortalezas

Bienes sustitutos

Medidas econdémicas que afectan la oferta

Reaccién ante una nueva empresa en el mercado

Proyeccion de la oferta

Al igual que la proyeccion de la demanda, la proyeccién de la oferta estara dado
por un modelo estadistico, este puede ser: Ingenuo, de regresiones lineales o
bien, otro modelo que mas se ajuste a la oferta.

Para esto es necesario sustentarse de las siguientes variables, que daran una
mayor perspectiva sobre el comportamiento de la oferta de cada producto:
Cuantificacion de la oferta existente

Crecimiento esperado de la oferta y factores que inciden

Oferta actual

Andlisis de precios

Para el andlisis de precios, se debera recabar la siguiente informacion:
Elasticidad de la demanda respecto al precio de ingreso

Politicas que afecten el precio

Factores considerados para establecer un precio

Componentes del precio de producto

Anaélisis de sistema de comercializaciéon

Para definir una estrategia de comercializacion se debera recabar la siguiente
informacion y establecer como se utilizara cada uno de los recursos:

Definicion de los canales de distribucion

Margenes de comercializacién y de ganancias

Sistema de ventas y de pagos

Sistema de publicidad y promociones

Fuente: elaboracion propia.
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Apéndice 4. Guia para la elaboraciéon de analisis técnico

Objetivo
Establecer la documentacion minima que debe contener un andlisis técnico.

Alcance
Se involucra a la comitiva de analisis para productos nuevos.

Responsabilidad
Es responsabilidad de la comitiva de analisis para productos nuevos el seguir
esta guia y modificarla segun sea necesario

Desarrollo
Esta guia sirve fundamentalmente para la elaboracion del documento que
contenga un proyecto de producto nuevo.

Lo que se proporciona es un esquema que debe utilizarse y aplicarse con
flexibilidad y creatividad, adaptandolo a las exigencias de cada caso concreto.

Analisis técnico

Es el documento por el cual se recolecta y analiza la informacion técnica
(procesos, infraestructura, capacidades, etc.) que permita determinar la
factibilidad y rentabilidad del proyecto de algin nuevo producto.

Objetivos del analisis técnico
Demostrar la viabilidad del proyecto, justificando la seleccién de la alternativa
para abastecer al mercado.

Esquema del andlisis técnico
El andlisis técnico debera involucrar los aspectos técnicos que se necesiten para
operar el producto nuevo, entre estos debera contener como minimo las areas:

Almacenaje

Incluir los aspectos técnicos:
Cobertura necesaria
Capacidad de almacenaje
Infraestructura y equipo
Continuacion apéndice 4.

Distribucion
Incluir los aspectos técnicos:

Cobertura necesaria
Capacidad de distribucion
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Continuacion apéndice 4

Plan de compras

Incluir los aspectos técnicos:

Proveedores

Precios de y condiciones de pago

Costos de nacionalizaciéon

Costos de requerimientos de almacenaje y distribucion

Fuente: elaboracion propia.
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Apéndice 5. Guia para la elaboracién de evaluacién financiera

Objetivo
Establecer la documentacion minima que debe contener una evaluacién de
proyectos.

Alcance
Se involucra a la comitiva de analisis para productos nuevos.

Responsabilidad
Es responsabilidad de la comitiva de andlisis para productos nuevos el seguir
esta guia y modificarla segun sea necesario

Desarrollo
Esta guia sirve fundamentalmente para la evaluaciéon de algun proyecto de
producto nuevo.

Lo que se proporciona es un esquema que debe utilizarse y aplicarse con
flexibilidad y creatividad, adaptandolo a las exigencias de cada caso concreto.
Evaluacion financiera de proyectos

Es el documento por el cual se recolecta y analiza la informacién de los analisis
de mercado, técnico, administrativo-legal y econdmico para determinar la
rentabilidad y los riesgos que se tendrian al ejecutar el proyecto de productos
nuevos.

Objetivo de la evaluacién financiera de proyectos
Determinar la rentabilidad del proyecto de productos nuevos.

Esquema de la evaluacion financiera de proyectos

Determinacién de la tasa minima de retorno (tmar)
Para el célculo de la tasa minima de retorno, se emplea la siguiente ecuacion:
TMAR=i+f+ (i*f)

Donde:
f=inflacion (que esta dada por el Banco de Guatemala) i= riesgo de la inversién.

Indicadores de rentabilidad

Estos indicadores se utilizaran para medir la efectividad de la administracion de
la empresa para controlar la ejecucion del nuevo proceso de incorporacion de
nuevos productos al portafolio de venta.

Entre estos indicadores se mencionan:

Valor actual neto (VAN)
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Continuacién apéndice 5.

Que se calcula con la siguiente ecuacion:

n

rsion inicia
t0(1+)t — inversion inicial

Donde:

FE = flujo de efectivo en un tiempo determinado.

i= TMAR

t = periodo de tiempo

n = dltimo periodo de la introduccion del nuevo producto.

Tasa interna de retorno (TIR)

Que se calcula igualando el VAN con cero, esto es:

VAN =0 = Z O+ l)t — inversion inicial

Donde:

FE = flujo de efectivo en un tiempo determinado.

i= TMAR

t = Periodo de tiempo

n = ultimo periodo de la introduccion del nuevo producto.

Si TIR > TMAR se acepta la inversion.
Si TIR < TMAR se rechaza la inversion.

Rentabilidad del proyecto. Tasa verdadera de retorno (TVR) La TVR se calcula
con la siguiente expresion:

Z": z": EE(1 4+ TMAR)™D
L1+ TMAR)Z Ly~ (1L+TIRM)"

Siendo:
SE: = salida de efectivo en el periodo t.
EE: = entrada de efectivo en el periodo t.
TMAR = tasa minima atractiva de retorno.
t = periodo de tiempo.
n = dltimo periodo del proyecto.
Continuaciéon apéndice 5.
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Continuacién apéndice 5.
Los parametros de decision son iguales a TIR.
Analisis de sensibilidad

Andlisis de riesgos

El método por utilizar sera el método de Mosler, que se describe a continuacion:
Primero se identifican factores que ponen en riesgo la operacion. Luego, cada
uno de los factores de riesgo identificados anteriormente se analizan bajo 6
criterios que constan de una serie de interrogantes que son ponderadas de 1 a
5 dependiendo del impacto que tiene sobre cada factor, esto es:

Criterio de funcidon Consecuencias negativas

P1: Los dafios a clientes y empleados, ¢como pueden afectar?
Muy levemente

Levemente

Medianamente

Gravemente

Muy gravemente

P2: Los dafios en las instalaciones, ¢como pueden afectar?
Muy levemente

Levemente

Medianamente

Gravemente

Muy gravemente

P3: Los dafios econdmicos, ¢,como pueden afectar?
Muy levemente

Levemente

Medianamente

Gravemente

Muy gravemente

Sustitucion Dificultad para ser sustituidos los bienes.
P1: El bien a sustituir, ¢ se puede encontrar?

Muy facilmente

Facilmente

Sin muchas dificultades

Dificilmente

Muy dificilmente

150



Continuacién apéndice 5.

P2: Los trabajos de sustitucion, ¢ seran rapidos?
Muy facilmente

Facilmente

Sin muchas dificultades

Dificilmente

Muy dificilmente

P3: La actividad de la empresa, ¢ continuara?
Muy facilmente

Facilmente

Sin muchas dificultades

Dificilmente

Muy dificilmente

Profundidad Perturbacion y efectos psicolégicos que podrian producirse.

P1. Los dafios en la imagen de la empresa, ¢causan perturbaciones en el
personal?

Perturbaciones muy leves

Perturbaciones leves

Perturbaciones limitadas

Perturbaciones graves

Perturbaciones muy graves

P2: Los dafios en la imagen de la empresa, ¢causan perturbaciones a los
clientes?

Perturbaciones muy leves

Perturbaciones leves

Perturbaciones limitadas

Perturbaciones graves

Perturbaciones muy graves

P3: Los dafios en laimagen de la empresa, ¢,causan perturbaciones en el sector?
Perturbaciones muy leves

Perturbaciones leves

Perturbaciones limitadas

Perturbaciones graves

Perturbaciones muy graves
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Continuacién apéndice 5.

Extension El alcance de los dafios.

P1: Los dafios en la imagen de la entidad, ¢han sido?
Caracter individual

Caracter local

Caracter regional

Caracter nacional

Alcance internacional

P2: Los dafios econémicos, ¢ han sido?
Caracter individual

Caracter local

Caracter regional

Caracter nacional

Alcance internacional

P3: Los dafios en los bienes, ¢ han sido?
Caracter individual

Caracter local

Carécter regional

Caracter nacional

Alcance internacional

Agresion La probabilidad de que el riesgo se manifieste.

P1: ¢ Como es el nivel de delincuencia en el sector y/o en el territorio?
Muy bajo

Bajo

Normal

Alta

Muy alta

Continuacién apéndice 5.

P2: ¢ Las instalaciones se encuentran aisladas o en zona de actividad natural?
Muy bajo

Bajo

Normal

Alta

Muy alta
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Continuacién apéndice 5.

P3: ¢Existen materias peligrosas o gran cantidad de elementos técnicos?
Carécter individual

Muy bajo

Bajo

Normal

Alta

Muy alta

Vulnerabilidad probabilidad que se produzcan dafios o pérdidas

P1: Los dafios podran evitarse con las medidas de seguridad existentes.
Muy bajo

Bajo

Normal

Alta

Muy alta

P2: Existencia de ayuda exterior en la zona.
Muy bajo

Bajo

Normal

Alta

Muy alta

P3: Las pérdidas estan aseguradas.
Muy bajo

Bajo

Normal

Alta

Muy alta
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Continuacién apéndice 5.

Habiendo respondido las preguntas anteriores para cada criterio, se realiza la
ponderacion de cada criterio de la siguiente forma:

Criterio Ponderaciéon

3 respuestas negativas (405) |5

2 respuestas negativas (4 6 5)

2 respuestas positivas (1 6 2)

4
1 respuesta neutro (3) 3
2
1

3 respuestas positivas (1 6 2)

Por ultimo, se evalla cada factor de riesgo con base a la ponderacion anterior
de la siguiente manera, para luego realizar un resumen del analisis:

Er = Cuantificacion del riesgo considerado = C * Pb

Continuacién apéndice 5.

Pb = Probabilidad = Agresién (A) * Vulnerabilidad (V)

C = Caracter del riesgo =1 * D

| = Importancia de suceso = Funcién (F) * Sustitucion (S)
D = Dafios ocasionados = Profundidad (P) * Extension (E)

Valor de Er Clase de riesgo

2 a 250 Muy Bajo
251 a 500 Pequeio
501 a 750 Normal

751 a 1000 Grande
1001 a 1250 Elevado

Fuente: elaboracion propia
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