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RESUMEN

En este proyecto se evalla, disefia y propone la implementacion de la metodologia
(PML) para el proceso Logistico y de Distribucion para su automatizacion dentro de la
linea Food para Fideos Thor de una de las multinacionales de consumo masivo mas
grandes del pais, con lo que se busca minimizar costos logisticos, y establecer las bases
para un nuevo proceso de distribucion en la cadena de suministros de este producto, lo

gue garantiza que dicho proceso se encuentre en una mejora continua.

Basados en un estudio previo de implantacion de metodologia PML, hemos decidido
seguir la linea de implementacion de este, por lo que este documento esta dividido en
cuatro capitulos, dentro del primero encontramos la informacion y conceptos teoricos
correspondientes a los modelos actuales, los softwares que actualmente ofrecen la
implementacion, el modelo BPM, la metodologia PML, los objetivos de nuestro proyecto,
y a su vez la identificacion del problema y justificacion. En el capitulo 2 la informacién
necesaria para entender como funciona la metodologia, y como se lograria la

implementacion esta a lo largo del documento.

Dentro del capitulo tres tendremos el analisis de la compafiia de la que omitiremos su
nombre por temas de seguridad organizacional y confidencialidad, del producto Thor
pasta alimenticia proveniente de Argentina, y los procesos logisticos internacionales y
nacionales usados actualmente por la compafiia para la distribucion del producto antes
mencionado. Descripcion y analisis el proceso seleccionado y la congruencia con el
proyecto, seguido del proceso de automatizacién, mediante el software BizAgi, el mismo

gue da paso a la prueba del modelo disefiado y los beneficios a la empresa.

Dentro de este capitulo podemos ver el andlisis financiero, donde analizamos y
comparamos la opcion actual versus la anterior para medir el rendimiento, si el proyecto
fuese aplicado por la empresa. Y finalmente en el capitulo cuatro encontraremos las
conclusiones y recomendaciones de implementacion de esta metodologia, y como
mejoraria de manera especifica los procesos dentro de esta linea de productos y la

rentabilidad medida en términos monetarios.
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ABSTRACT

This project evaluates, designs and proposes the implementation of the methodology
(PML) for the Logistics and Distribution process for its automation within the Food for
noodles Thor line of one of the largest multinational mass consumption in the country,
with that seeks to minimize logistics costs, and establish the basis for a new distribution
process in the supply chain of this product, which ensures that this process is in

continuous improvement.

Based on a previous study of the implementation of PML methodology, we have
decided to follow the this line, so this document is divided into four chapters, within the
first one we find the theoretical information and concepts corresponding to the current
models, the software that currently they offer this implementation, the BPM model, the
PML methodology, the objectives of our project, and in turn the identification of the
problem and justification. In chapter 2 is the information necessary to understand how the
methodology works, and how the implementation would be achieved is throughout the

document.

Within chapter three we will have the analysis of the company from which we will omit
its name due to organizational security and confidentiality issues, of the Thor noodles
product from Argentina, and the international and national logistics processes currently
used by the company for product distribution. Description and analysis of the selected
process and congruence with the project, followed by the automation process, using
BizAgi software, which gives way to the test of the designed model and the benefits to the

company.

Within this chapter we can see the financial analysis, where we analyze and compare
the current situation versus the previous one to measure performance, if the project where
be applied by the company. And finally, in chapter four we will find the conclusions and
recommendations for the implementation of this methodology, and how it would
specifically improve the processes within this product line and the profitability measured

in monetary terms.
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SIGLAS

SU: Sourcing United: Al ser una multinacional y tener presencia internacional, posee
filiales denominadas SU, sean estas propias o proveedores que prestan servicios directos

a La Empresa.

PML: Process Management Lifecycle, Administracion del ciclo de vida de los procesos.
BPM: Business Process Management, Administracién de procesos de negocio.

VAN: Valor Actual Neto. Medida de rendimiento econOmica.

T&T: Grupo Torres y Torres, empresa ecuatoriana de transporte nacional e internacional

y agentes de aduana.
THOR: Nombre ficticio para denominar a la marca de productos alimenticios.

La Empresa: Nombre ficticio para denominar a la multinacional.
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CAPITULO 1

1. Introduccidn

Con la creciente modernizacion de procesos a Nivel mundial, junto con la
implementacion de métodos y modelos de gestion y de simplificacion de procesos, las
empresas buscan actualizar y mejorar los procesos para obtener una mayor rentabilidad.
La empresa al ingresar a competir en un mercado nuevo como el de pastas alimenticias
debe contar con procesos eficientes que no solo, le permitan ingresar al mercado sino
ganar una participacion considerable dentro del mismo, manteniendo el abastecimiento

correcto para satisfacer la creciente demanda.

La empresa en su afan de buscar captar clientes en las distintas zonas del pais
necesita un proceso de logistica Internacional y distribucion local que le permita ganar
espacio dentro del ya repartido mercado de Pastas y Fideos para lo cual es necesario no
solo una ventaja competitiva en precio, sino ademas la minimizacion de costos, y el
correcto funcionamiento de su cadena de suministros para abastecer de manera eficiente

los mercados ecuatorianos.

La empresa al solo contar con un centro de distribucién nacional (CND), tiene un
limitado espacio que ya se encontraba repartido entre los productos importados de
cuidado personal ocupando un 90% de la capacidad. En el segundo trimestre del
presente afio ocurrid un suceso no esperado, este CND llegé a su maxima capacidad
llegando al 120% utilizado, y las importaciones de producto terminado tuvieron que ser
suspendidas por aproximadamente 15 dias, generando costos de importacion,
sobreestadias, y bodegaje que no estaban previstos y representan un costo y
encarecimiento de los productos en aproximadamente un 10%, esto se ve reflejado en el

margen de ganancia que bajaria en un 15% durante dicho trimestre.

Por lo que es necesaria la evaluacion de una simplificacién de procesos, analisis del
canal de distribucién actual, para determinar y mejorar los mismos, utilizando modelos
logisticos enfocados en la eficiencia que ayuden a contrarrestar los efectos que causa

una nueva linea, dentro de la cadena de valor de la compaiiia.



1.1 Descripcion Del Problema

La empresa al implementar una nueva linea de productos en el segmento alimenticio,
la ha adaptado a su modelo tradicional utilizado para productos cosméticos y para
detergentes liquidos. Por lo que, basados en la informacion encontrada, se ha logrado
identificar variables que puedes ser mejoradas, como los procesos de logistica
internacional y distribucion local, para la minimizacion de costos adicionales, provocados
por el tiempo y lugar que el producto ocupa dentro del Centro Nacional de Distribucion
(CND), que cuenta con limitados espacios destinados para el almacenamiento previo a

la distribucion nacional de este nuevo producto.

La logistica actual, afecta al funcionamiento normal que la empresa mantenia hace
seis meses previo a la importacion de este nuevo producto en donde solo se ocupaba el

90% del almacenamiento, afectando directamente a los procesos claves de la empresa:
e El almacenamiento en general
e Importacion de los productos cosméticos y detergentes liquidos
e Ladistribucion nacional de todas lineas actuales

e El proyecto de amenorar costos conocido internamente como “savings”

Dentro del proceso de distribucion y logistica internacional se pueden presentar valores
gue afecta directamente al precio del producto como pueden ser sobreestadias en temas
de aduana, ocupacion de almacenamiento no correspondido en temas de distribucion, la

cantidad excesiva de producto en bodega, y el costo de mantenerlo en las mismas.

1.2Justificacion Del Problema

Con este proyecto se busca modelar y proponer un modelo que minimice el riesgo, los
costes y tiempo, para que el proceso logistico nacional e internacional sea mas eficiente,
diagnosticando si la cadena de suministros, con los procesos actuales necesita ser

mejorada. Con la implementacion de nuevas tecnologias mitigar y reducir los valores que



afecta directamente al precio del producto como pueden ser sobreestadias en temas de
aduana, ocupacion de almacenamiento no correspondido en temas de distribucion, la
cantidad excesiva de producto en bodega, y el costo de mantenerlo en las mismas,
mediante la implementacion de la metodologia PML para un correcto manejo de

procesos.

Este proyecto no solo servird de guia para la empresa mencionada, sino que permitira
a empresas que poseen problemas similares mejorar sus procesos mediante la
implementacion de los métodos y modelos aqui descritos. Y podréa ser aplicable como un
modelo de guia metodoldgica en casos similares.

1.3 Objetivos

1.3.1. Objetivo General
Estructurar la automatizacion del proceso logistico y de distribucion del producto Thor
de la empresa basada en los estandares del modelo BPM, evaluando la integracién del

actual sistema usado, con la metodologia propuesta PML.

1.3.2. Objetivos Especificos

e Diagnosticar los procesos de la empresa y la linea de produccién del producto
Fideos Thor, aplicando las cuatro fases de la metodologia PML, para el proceso
logistico y de distribucién.

e Modelar el proceso logistico y de distribucion mediante la utilizacion de la
herramienta BPMN por sus siglas Bizagi Process Modeler, para la cadena de
suministros de Fideos Thor de la empresa ecuatoriana.

e Establecer el proceso de automatizacion que se plantea implementar mediante la
herramienta Bizagi Studio.

e Evaluar mediante la comparacion del proceso actual versus el nuevo proceso,
estableciendo de manera clara los beneficios de la automatizaciébn propuesta,
mediante el modelo BPM, con la implementacion del PML.

e Medir los rendimientos actuales, costos, beneficio relacionados directamente al
proceso de automatizacion, de manera que pueda ser aplicable a las demas lineas
de productos que la empresa mantiene actualmente o si desea implementar una

nueva.



1.4. Marco Teorico

Enterprise Resource Planning (ERP)

Una de las definiciones de lo que es ERP nos indica que es un conjunto de sistemas
de informacion que permite la integraciébn de ciertas operaciones de una empresa,
especialmente las relacionadas con la produccion, la logistica, el inventario, los envios y
la contabilidad. EI ERP funciona como un sistema integrado, siendo un anico programa

con acceso a una base de datos centralizada. [1]

Una introduccién como el sistema ERP en una empresa trae consigo cambios en la
manera en que estén trabajando los usuarios. Este sistema atraviesa diferentes unidades
funcionales de una organizacion por tal motivo sino se administra de una manera
adecuada en el transcurso de su implementacién, puede generar resistencia por parte de

los usuarios. [2]
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llustracion 1. Sistema de ERP. [2]

Exito De Implementar ERP

Una de las propuestas para medir el éxito y la cual es aceptada es la de DeLone y
McLean (1992). Este modelo fue validado mediante cuatro dimensiones: impacto

individual, impacto organizacional, calidad de la informacion y calidad del sistema.

Se denomina al conjunto de diversos antecedentes como Factores Criticos de Exito y
con ellas a las consecuencias como éxitos de implantacion ERP. Estas cuatro
dimensiones del éxito aparte de ser resultado de los factores criticos tres de ellas como
son: calidad del sistema, calidad de la informacion y calidad de servicio crean una cuarta

dimensién llamada beneficios netos. [3]
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llustracion 2. Exito de Implementacion ERP.[16]

Business Process Management (BPM)

BPM que significa Gestion de Procesos de Negocio. Considerado como un enfoque de

manejo adaptable, desarrollado con la finalidad de sistematizar y facilitar los procesos
individuales de negocios complejos. Tiene como ventaja mejorar continuamente en los
procesos, permitiendo que en las organizaciones exista eficiencia, firmeza y capacidad

en realizar cambios con enfoque funcional. [3]

Business Process Management (BPM) es una nueva herramienta para crear las
aplicaciones de gestién empresarial centradas principalmente en el modelado, ejecucion,

administracion y monitorizacién de los procesos de un negocio. En los dltimos afios ha

aumentado de forma considerable el interés de las empresas por BPM. [4]

Proceso De Negocio (BP)

Todas las empresas que realicen una serie de actividades para lograr que su trabajo

0 servicio se efectuara, siguiendo una secuencia de tareas que se realizan en un orden

especifico esto es conocido como BP. [5]



https://www.heflo.com/es/definiciones/gestion-procesos-negocio/
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llustracion 3. Mapa de procesos. [6]

Es decir, el BP es una coleccion de actividades relacionadas y estructuradas que se
ejecutan en una secuencia especifica produciendo un producto o servicio, este a menudo
puede ser visualizado (modelado) como un diagrama de flujo de una secuencia de
actividades con puntos de decision o como una matriz de proceso de una secuencia de

actividades con reglas de relevancia basandose en datos en el proceso. Los beneficios

de emplear el BP:
¢ Mayor satisfaccion del cliente

e Mayor agilidad en reaccionar al rapido cambio del mercado [7]
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llustracion 4. Diagrama de atencion al cliente. [6]
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llustracion 5. Diagrama de proceso. [6]

Business Process Modeling Notation (BPMN)

BPMN definido como anotacion grafica que describe de manera légica los pasos de
un proceso de Negocio, la cual esté disefiada para coordinar la secuencia de procesos y
los diferentes mensajes que fluyen de los participantes en las diferentes actividades,
proporcionandoles un lenguaje comuin para las personas que lo empleen puedan

comunicar los procesos de forma clara, completa y eficiente.

En conclusion, se define BPMN la notacién y semantica de un diagrama de procesos

de negocios. [8]
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llustracion 6. Diagrama de Procesos BPMN. [13]



Software BPM

Considerado como una herramienta de software utilizada para mejorar los procesos
comerciales de una organizacion a través de la definicion, automatizacion y analisis de

los procesos comerciales.
Componentes:
Los componentes comunes que tiene una solucion BPM son:

Herramienta de Business Process Modeling: para modelar procesos de negocio que

involucran varias tareas bien sea desencadenadas por personas (tarea Humana) o bien
automaticas (tarea Sistema) todo ello bajo el conjunto de unas reglas de negocio.
Modeladas usando BPMN.

Motor de Reglas de Negocio: dénde las orguestaciones o enrutamientos complejos se

pueden parametrizar fuera de lo que es el desarrollo del propio proceso.

Simulador de Proceso de Negocio: sirve principalmente para medir la eficiencia del

proceso, en términos de promedio de tiempo para completar su flujo y su costo (cuantas
personas son necesarias para completar el flujo y tiempo por tarea de cada persona

involucrado).

Herramienta de desarrollo de procesos de negocio: Herramienta utilizada para

modelar y configurar un proceso negocio.

Motor de Procesos de Negocio: es el componente que entiende BPMN y ejecuta los

procesos de negocio, incorporando una persistencia para poder mantener los procesos

gue estén en ejecucion.

Interfaz web: proporciona la lista de tareas relacionadas al rol que entre a la interfaz

para que ejecute la/s tarea/s que tiene asignada/s. También proporciona opciones de

reporting, quién ejecuta qué tareas (auditoria) y en qué plazo de tiempo (rendimiento).

El Desarrollo De BPM

Identificacion: consiste en alinearse con la estrategia de negocio de la organizacion y
marcar claramente los objetivos, en base a los objetivos se definiran los procesos que

sean necesarios ejecutar para su consecucion.



Analisis: se deberan definir y analizar todos los ambitos de la empresa de cara a realizar
unos procesos fiables, concisos y reutilizables. Ademas, en esta etapa del ciclo se
identificarén todos los roles implicados en el proceso.

Implementacion o Desarrollo: una vez analizados se modelardn con un lenguaje de

modelado estandar y entendible por la organizacion.
Ejecucion: una vez modelados, el motor de BPM los podra ejecutar.

Monitorizacion: la herramienta BPM dard indicadores de desempefio que permitiran

saber si los procesos estan alineados con los objetivos de negocio.

Optimizacion: en base a los resultados del paso anterior o nuevas necesidades se

podran introducir mejoras de manera agil y rapida sobre los procesos existentes. [9]

Business
Process

Management

5. Monitorizacién

llustracion 7. Procesos BPM. [8]

BIZAGI

Es una aplicacién en la cual se realizan diagramas y también se puede documentar los
procesos de manera mas eficiente, buscando fomentar la colaboracion en las

organizaciones. [10]



Process Management Lifecycle (PML)

PML es una de las metodologias de SAP, gestionando proyectos de BPM, teniendo
como objetivo el acceso a aplicaciones caracterizada en una mejora continua. Esta
metodologia es directamente enfocada con los procesos, ya sean en un inicio de un
proyecto como en su final, incluyéndose en las fases operacionales, sin dejar de lado el
ambiente que forma parte de los procesos. En realidad, PML es parte del BPM, actuando
en conjunto con lo relacionado a la planeacion, operacién, monitoreo de un proyecto. Al
utilizar PML se pueden dar soluciones en una estructura organizacional con respectos a
efectos negativos, con esta metodologia se deben realizar seguimientos constantes para
revisar las funciones de los procesos, y con esto se ejecuten las medidas correctivas ya

sean en corregir o prevenir.

Esta metodologia tiene cuatro fases:
e Andlisis
e Disefio
e Implementacion

e Monitoreo y Ejecucion

ANALYZE DESING
ORGANIZATION
PEOPLE
TECNOLOGY
MONITOR IMPLEMENT

llustracion 8. Fases del modelo PML. Fuente: Creado por los autores
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CAPITULO 2

2. Metodologia Process Management Lifecycle (PML)

La metodologia que se aplicard en el presente proyecto es Process Management

Lifecycle (PML) [11], dentro de los siguientes capitulos encontraremos las fases a seguir.

Fase de
Fase de S Fase de : .
AT Fase de Disefio ‘s Ejecucion y
Analisis Implementacion Vs
CEE— CEEE— CEEE—
| para ariss del| || Disefio de Preparacion para | mecicion do
proceso p proceso
|
E— CEE— N CEE—
Anédlisis de | D%Elg{ggr&ede Proceso de Analisis de
Procesos proceso Implementacion resultado
| J
E— CEE— N CEE—
|| Estrategias de Caso de Irr;géem:gitggéoge?e || Autorizar
mejora Negocio proceso empleados
| J
E— CEE—
A Ciclo de
— Vlabrﬂcéagr;e la — Optimizacion del
! proceso
|
E— CEE—
Revision y Resultad
Desici6n — esultados
|

llustracion 9. Modelo PML. Fuente: Creado por los autores

Fases

2.1 Fase de Andlisis
En esta fase cada uno de los procesos son efectuados mediante revisiones
basandose en cada uno de los objetivos particularmente planteados, con la
finalidad de establecer posibles cambios que podrian implementarse en nuevos

procesos. Se basa en el disefio e implementar mejoras, que hayan sido analizadas
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minuciosamente, estos puntos de analisis se dividen en cinco pasos que a su vez

se subdividen en tareas diferentes:

PASO 1: Preparacion para el analisis del proceso.

Dentro de esta fase se realiza un analisis interno completo de la empresa:

Modelo de negocio.

El organigrama de la empresa.

Una descripcién de la misién, vision.
La cadena de suministros.

Una descripcién breve del producto a tratar.

PASO 2: Andlisis del proceso.

Analizaremos los procesos actuales de la empresa, de modo que se parte de un macro

andlisis hasta seleccionar el proceso que se espera automatizar:

Cadena de Valor.
Descripcién de los componentes de la cadena de valor.
Macroprocesos.

Descripcion de los macroprocesos.

PASO 3: Estrategias de mejora.

Dentro de este paso evaluaremos los procesos a mejorar, mediante la utilizacion de la

herramienta de promedio ponderado, seleccionaremos el proceso a automatizar

mediante una matriz de influencia.

Seleccion de procesos.
Matriz de influencia.
Generalidades.
Alcance.

Descripcion de actividades del macroproceso.
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e Diagrama macroproceso.
e Diagramas de procesos derivados del macroproceso.
e Descripcion del macroproceso de mayor influencia sobre el proceso escogido.

e Diagramas de procesos del macroproceso influyente.

PASO 4: Viabilidad de la mejora
Dentro de este paso evaluaremos los diferentes aspectos que influyen en las vias de
mejora:

e Descripcion de actividades y roles.

e Tabla de fases.

e Reglas del negocio.

PASO 5: Revisidn y decision

e Establecimiento de los Indicadores de gestion.

2.2 Fase de Disefio

Esta fase abarca identificar los procesos que ya existen como el disefio de futuros
procesos. La realizacion de un buen disefio disminuye problemas en el transcurso de la
vida util del proceso. Considerando que se tiene como finalidad se realice un disefio

seguro y eficiente. Los pasos de esta fase son:

PASO 1: Disefio de alternativas.

e Diagramacion de nuevos procesos.

PASO 2: Definicion de metas de proceso.
e Modelos de Datos.

e Definicion de formas.

PASO 3: Caso de Negocio.

e El caso de negocio pasa para la parte de Monitoreo.
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2.3 Fase de Implementacion

Al implementar se debe tener el modelo de un proceso nuevo, sin olvidar que ya haya
debid ser probado, definiendo indicadores para llevar un seguimiento que compruebe que
el sistema responde y tiene un funcionamiento correcto. Teniendo las siguientes

actividades o pasos:

PASO 1: Preparacion para la Implementacion

¢ Nuevas reglas de Negocio

PASO 2: Proceso de Implementacién

¢ Nuevos Roles

PASO 3: Implementacion de las medidas del proceso

e Ejecucion de simulacion

2.4 Fase de Ejecucion y Monitoreo:

Seguido de la implementacién, dicho proceso debe evaluarse, probarse y

monitorearse para que den veracidad de que lo que se esperaba si esta dando resultado.

Los pasos son los siguientes:
PASO 1: Ejecuciéon y medicién del proceso

e Analisis de caso

PASO 2: Analisis de resultados

e Andlisis de Resultados

PASO 3: Autorizar empleados

e Dado que el modelo es simulado, no se establecera autorizacién a empleados.

PASO 4: Ciclo de optimizacion del proceso

e Analisis de resultados

PASO 5: Resultados
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e Propuestas de Bizagi
e Beneficios particulares

e Conclusiones y Recomendaciones

CAPITULO 3

Fase De Analisis

3.1 Preparacion para analisis del proceso

Modelo De Negocio

La empresa se dedica a la venta de productos de consumo masivo, entre estos poseen
una linea de cuidado personal denominada Home Care, en la que encontramos productos
de belleza, cosméticos, entre otros dentro de la misma divisidbn marcas recién adquiridas,
una linea de productos refrigerados llamados Ice y una linea de alimentos llamada Food,

en la que ingresa nuestro producto que es relativamente nuevo dentro de esta categoria.

Al ser una multinacional dentro del territorio ecuatoriano la mayor parte de sus
productos son manufacturados en diferentes localidades Internacionales, y solo una
pequefia parte del portafolio es netamente ecuatoriana, incluso el producto que se

analizara proviene del exterior.

Posee una oficina Matriz en Guayaquil dividida en dos sitios, desde donde se controla
toda la operacion a Nivel Nacional, de igual manera mantiene oficinas para control de
fuerza de Ventas a Nivel Nacional, Posee bodegas para todas sus divisiones, dos
Bodegas para Ice and Food, dos bodegas par Home Care en Guayaquil, Dos Bodegas
para Home Care e Ice and Food en Quito todas estas para materia prima, pero solo una
bodega a Nivel Nacional para producto terminado que es el CND por sus siglas Centro

de Distribuciéon Nacional.

Si bien es cierto es una multinacional y el espacio en este proyecto no alcanza para
exponer toda su estructura en un organigrama sencillo, delimitaremos el organigrama
fundamental de funcionamiento, especificando solo un cargo o departamentos, debido a
gue en cada division existe un cargo similar dedicado a cada linea de productos.
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Por lo que el siguiente organigrama sera en funcion especifica de departamentos, en

donde conoceremos toda la linea de mando y el flujo de procesos de la compafiia.

GERENTE GENERAL

DIRECTOR DE SUPPLY

AN

GERENTE
SHE

llustracion 10. Organigrama de La Empresa. [15]

Misién y principios corporativos.
“La misidén de la empresa es aportar vitalidad a la vida; satisfacemos necesidades

diarias de nutricién, higiene y cuidado personal con marcas que ayudan a la gente a

sentirse bien, lucir bien y sacarle mas provecho a la vida”.
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Siempre ha estado en el centro de la responsabilidad corporativa el hecho de conducir
las operaciones con integridad y respeto por las personas, organizaciones y ambientes
con los que tiene contacto este negocio.

El principal objetivo es lograr un impacto positivo de muchas maneras: a traves de las
marcas, de las diferentes operaciones y relaciones comerciales por medio de
contribuciones voluntarias y de otras maneras a través de las cuales se comprometen
con la sociedad, también se comprometen a mejorar continuamente la forma de cémo
manejar el impacto ambiental y trabajar hacia el objetivo a largo plazo que es desarrollar

un negocio sostenible.

El propésito corporativo establece las aspiraciones al llevar adelante el negocio. Esta
sustentado por el Cddigo de Principios de los Negocios que describe las normas
operacionales que todos deben seguir en Unilever, dondequiera que se encuentren en el
mundo; demas respalda el enfoque con respecto al gobierno y responsabilidad

corporativa.
Vision
La compaiiia tiene como vision duplicar el tamafio del negocio reduciendo a la mitad

el impacto ambiental a través del plan de vida sostenible. Los tres pilares de la vision

marcan el rumbo a largo plazo de la empresa - donde quieren ir y como van a llegar:
A continuacion, se detallan:

- Estaran siempre entre las 5 comparfias mas grandes de consumo en cada pais en el

que operan.

- A través de un equipo de clase mundial comprometido con los objetivos de negocio, su

gente, las comunidades en que operan y el medio ambiente.

- La reconocida capacidad de ejecucion sera la que potenciara el crecimiento de sus
categorias y marcas en beneficio de sus colaboradores, consumidores, clientes y

accionistas. (Fernandez, 2016)

Origen

Este proyecto se elabora, debido al suceso de falta de espacio en el CND, Centro
Nacional de Distribucién que dejé como resultado un paro en el proceso de importacion

de producto terminado para la categoria de Producto Terminado de toda la linea en junio
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del 2019, durante la mitad de este periodo, se restringid, por parte de bodega el ingreso
debido a la falta de espacio, que habia provocado el sobre stock en la linea de
distribucion.

Se pretende elaborar una estrategia que permita utilizar el modelo BPM, dentro de la
cadena de valor de la empresa en especial en este producto que es el causante del sobre

stock, en la linea de Food especialmente en fideos Thor.

Cadena De Suministros

La cadena de suministros de La empresa esta conformada por sus proveedores, Al
ser un producto importado su Unico proveedor es Molinos Tres Arroyos productor de la
pasta en el pais de Argentina.

—

“V Tres Arroyos

o
™
=

llustracion 11. Cadena de Suministros. Fuente: La Empresa

En nuestra cadena de suministros tenemos como primer eslabon a los proveedores
en este caso radicados en Argentina, los cuales envian el producto terminado con las
especificaciones que son requeridas por la empresa en Ecuador, la misma que llega a
las bodegas CND en Guayaquil en donde se prepara el proceso de distribuciéon Nacional
a los diferentes distribuidores, a los minoristas de gran tamafo, y los pequefos locales

claves mediante la fuerza de venta de la compainia.

Descripcion Del Producto Fideos Thor

El producto de La empresa son pastas alimenticias, que vienen en varios tipos
denominadas Spaghetti, Tallarin, Foratti, Tornillo, Macarron, Spaghetti, Lazo. En
diferentes pesos y presentaciones, de 20 x 400 GRS, 15 X 400 GRS, 24 x 250 GRS.

Por lo que podemos observar en la AFIP de importacién las caracteristicas del producto

importado y su composicién.
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llustracion 13. Certificado del Producto. Fuente: La Empresa

Dentro de las ilustraciones anteriores podemos ver como se describe el producto, su
composicion y el peso por lo que en Ecuador se le asigha un RTE INEN de importacion
gue en este caso seria el RTE 150 para productos farindceos que engloba a las pastas
alimenticias como podemos ver la siguiente imagen. Los Certificados de Calidad

estaran en el Anexo 3
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El Representante legal La Empresa Molinos Tres Arroyos S.A.. declara que el producto objeto de
certificacion descrito, cumple con las siguientes normativas:

Documento N°. Titulo Edicién Fecha de emision
NTE INEN 1375:2014 | Pastas alimenticias o fideos 2da revision 12-2014
secos. Requisitos.
Rotulado de productos
RTE INEN 022 alimenudos pprocesados' 2da reViSién 2014'12'17
envasados y empaquetados
RTE INEN 150 Productos Farindceos 1ra revisiéon 2014-10-14

(**) Art. 31 Ley SEC.- (Previamente a la comercializacion los productos nacionales e importados sujetos a
reglamentacién técnica, deberé demostrarse su cumplimiento a través del certificado de conformidad ..)

Para evidenciar el cumplimiento con la normativa indicada, se adjunta la siguiente documentacion:

llustracion 14. RTE de Fideos Thor. Fuente: Molinos Tres Arroyos.

3.2. Andlisis de Procesos

Cadena De Valor

La cadena de valor de esta empresa radica principalmente en su Logistica
Internacional ya que el 80% de sus productos, exceptuando la linea de ICE CREAM
aproximadamente son de origen extranjero y son importados por la misma ya sea de SO,

o de proveedores que prestan servicios a estos SO.

Demand Planing

Pre-Sales and Trade Planinag

Purchase

Adequacy

Distribution
Customers Satisfaction

)
2
c
(]
=
]
o=
5
o
)
o
0
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)
=
o
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Quality Management

Finance Manaagement

Human Capital Management

llustracion 15. Cadena de Valor Linea Foods. Fuente: Creada por los autores
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Dentro de estos procesos podemos describir los que forman parte esencial de la

cadena de valor para la linea de Foods.

Tabla 1. Cadena de Valor, Linea Foods. Fuente: Los autores

Demand Planing

El departamento de planificacion de demanda es el encargado de
establecer la cantidad necesaria requerida por los clientes, el tipo de
producto y el precio que estos estarian dispuestos a pagar por el bien.
Estos son los encargados de realizar las cotizaciones con el proveedor
extranjero y realizar los estudios de los diferentes distribuidores y el &rea
de Pre-Sales para calcular la demanda del nuevo producto basados en
el histérico, proyectandola y emite la orden de compra.

Pre-Sales and
Trade

Este departamento se encarga de recolectar toda la informacion del
mercado de las posibles compras de los productos, de la informacion de
distribuidores, de los comentarios de los mayoristas y minorista y evaluar
el nivel de satisfaccion de los consumidores, para indicar a Demand
Planing el proyectado de demanda que se espera para determinados
productos.

Purchase

Aqui se realiza la compra del producto terminado al exterior se pactan
las incoterns debido al traslado internacional que tendra el producto, se
cotiza y se recibe una cotizacion que luego es indicada al departamento
de Planing para que los mismos evalien si la opcion de compra seria
rentable, caso contrario se busca otro proveedor. Debido a que el
producto en mencién pertenece a un solo proveedor esta opcion se
descarta.

Import

Una vez realizada la cotizacion, y obtenida la aprobacion para la
importacién del producto interviene el area de Logistica Internacional,
gue es la encargada de la importacion del producto, negocia el transporte
internacional, las condiciones de entrega, el tiempo de requerimiento,
recibe los documentos y realiza la nacionalizacién del pedido para que
pueda ingresar a bodega, y realiza el proceso de transporte interno.

Quality
Management

Una vez el producto este puerto de embarque en planta antes de
ingreso a CND, el departamento de calidad examina si cumple con todos
los estandares para su ingreso y posterior venta. Este proceso se repite
nuevamente cuando el producto es readecuado para su venta al
consumidor final.

Storage

Una vez el producto se encuentra en CND, se lo prepara para
almacenamiento, debido a su naturaleza, este producto podria llevar en
esta etapa hasta 3 meses, debido a la planeacion futura que se realiza.
Tomando en cuenta que las importaciones se realizan cada dos meses.

Adequancy

Al ser un producto de importaciéon que no es de origen nacional, debe
cumplir con estandares que permitan la venta de este dentro del territorio
nacional. Por lo que esta area se encargaria de la adecuacién del
producto para poder ser distribuido a los diferentes socios minoritarios y
mayoritarios.
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Sales

Una vez el producto cumple con los requerimientos el proceso de
ventas empieza, se realiza una venta segura con los clientes que
Demand Planing y Pre-Sales evaluaron en un principio como proceso de
Pre-Venta. El sobrante de este proceso es negociado mediante la fuerza
de ventas de la empresa.

Distribution

Una vez vendida la produccion se establece la distribucién
controlada, para que el producto llegue a las bodegas que pagaron
previamente el mismo, sea la forma de pago directa o0 mediante
préstamo. Que posteriormente sera cobrado por el area de Finanzas.

Finance
Management

Una vez el producto se encuentra listo para la venta es decir un mes
después de que llega al pais, Finanzas se encarga de pagar al proveedor
extranjero el producto, de igual manera paga los tributos, y el transporte
y hacionalizacion internacional con aprobacion de Logistica
Internacional. Asi misma paga logistica Nacional previo a confirmacién
de CND, cuando el producto fue entregado sin novedades. Y a su vez
recauda lo que los consumidores deben a la empresa mediante el &rea
de cobro y cartera.

Macroprocesos

Basados en la cadena de valor de La empresa, los Macroprocesos serian los

siguientes:

© © N o g s~ w P

Planificacion de Demanda

Cotizacién con proveedor

Emision de orden de compra internacional
Produccion por parte del Proveedor
Logistica Internacional

Almacenamiento en Bodega

Gestion de Calidad

Planeacion de Ventas y Distribucion

Cobro y Pago a proveedor

Planificacion de Demanda

En el proceso de planificacion de demanda el objetivo es conocer las necesidades del

cliente, con un producto elaborado en base a condiciones de calidad previamente

establecidas por los mismos, en disefio y textura, el producto al ser importado y no

manufacturado por la empresa, es un producto al que se le da un trato especial en temas

de planificacién de demanda, ya que mediante la fuerza de marketing se busca situarlo
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en la mente del consumidor, y se la planifica mediante un andlisis a futuro, basado en

suposiciones propuestas por el area de marketing y preventa.

En la siguiente figura podemos observar el flujo del proceso.

Envio de

Analisis de Analisis de

Pre-Venta

cotizacion

mercado Demanda

llustracion 16. Flujo de proceso, Planificacion de Demanda. Fuente: autores

Cotizacion con proveedor

Dentro de la cotizacion con proveedor intervienen el area de planing y a su vez el area
de compras internacionales, las mismas que realizan la cotizacién con los diferentes SU
a nivel mundial para encontrar el proveedor que mas se ajuste en temas de precios a lo
gue la empresa busca. Estos seleccionan al proveedor Molinos Tres Arroyos que es la
primera opcion y evallan si no existe una opcidbn mas econémica en precio o tiempo al

mismo tiempo, sea esta del mismo proveedor en otra region o un SU mas cercano.

Envio a
Compra
Internacional

Recepcion de Busqueda de Comparacion Seleccion de

cotizacion proveedores de opciones proveedor

llustracion 17.Flujo de proceso, Cotizacion con proveedor. Fuente: autores

Emision de orden de compra internacional

Una vez seleccionado el proveedor y recibida la cotizacion se emite la orden de
compra, el departamento de compras pasa la orden de compra al proveedor con la
autorizacion de planeacién de demanda y solicita los documentos como Packing list y

ficha técnica o certificados de calidad del producto.

Emision de
Orden de
Compra

Cotizacion Pase a Compra Revision con

Aceptada Finanzas Internacional Planificacién

llustracion 18. Flujo de proceso, Emision de Orden de compra internacional. Fuente: autores
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Produccion por parte del Proveedor

Una vez se emite el tema de orden de compra empieza la produccién de toda la
produccion, al ser parte del SU o aliados estratégicos la produccion esta vigilada de cerca

por La Empresa para que esta cumpla con el tiempo de transito internacional.

Recepcidén de Supervision Revision de EN

Orden de de los acuerdos logistica
Compra Produccion comerciales Internacional

llustracion 19. Flujo de proceso, Produccion por parte del Proveedor. Fuente: autores

Logistica Internacional

Logistica Internacional una vez recibe la orden de compra, solicita los documentos al
proveedor y solicita la informacion a compras de los términos de negociacion y empieza

el proceso de nacionalizacién y logistica del producto.

Solicitud de
docuementos, Control de
BL, Certificados e Nacionalizacién
de Calidad, Internacional de la mercaderia
Certificados de
Origen

Recepcion de

Orden de Coordinacion de

transporte
Nacional

Compra, Packing
List, Factura
Comerecial

llustracion 20. Flujo de proceso, Logistica Internacional. Fuente: autores

Almacenamiento en Bodega

Una vez la mercancia cumple con la nacionalizacion se prepara el almacenaje de
esta para que este en disponible, dentro de este se establecen los temas de calidad
previa, y la adecuacion para la venta del producto dentro de Ecuador, normas basicas

gue deben cumplir.

Almacenaje Adecuacion Almacenaje
dela del de Producto
mercaderia porducto Terminado

Llegada a

bodega CND

llustracion 21. Flujo de proceso, Almacenamiento en Bodega. Fuente: autores
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Gestion de Calidad

En esta etapa el objetivo es asegurar que el producto cumpla con los estandares de
empaquetado, calidad, normas nacionales, salud, para que su venta sea segura y no
implique costos o sanciones por parte de 6rganos regulatorios y aseguren la salud de los

consumidores, asi también que sea asegurada para los distribuidores y fuerza de ventas.

Gestion de Gestion de Elaboracién de
Calidad de Directrices para Calidad de reportes para

Producto adecuacion Producto los diferentes
Importado Terminado requerimientos

llustracion 22. Flujo de proceso, Gestion de Calidad. Fuente: autores

Planeacidon de Ventas Y Distribucion

En la planificacion de ventas se busca satisfacer las necesidades de los
consumidores, distribuidores de la marca, mediante la inspeccién previa en un proceso
preventa negociado se certifica la venta para las grandes empresas minoristas que
adquieren el producto.

Distribucion
Nacional

Cierre de Orden de .y
Facturacion

Pre-Venta Venta

llustracion 23. Flujo de proceso, Planeacion de ventas y Distribucion. Fuente: autores

Cobro y Pago a proveedor

Dentro de esta etapa, el objetivo de la empresa es realizar el cobro y la recuperacion
de cartera del producto en mencidn y a la vez el pago de las facturas del producto que

llegd a bodega.

Pago a Creacién de Recuperacion

Proveedor Cartera de Cartera

llustracion 24. Flujo de proceso, Cobro y Pago a Proveedor. Fuente: autores

25



3.3. Estrategias de Mejora

Dentro de la primera fase de la metodologia de PML, notamos que se
caracteriza por el estudio de la actual situacion de la empresa, y asi poder alcanzar
la objetividad que se desea para automatizar. En el transcurso del capitulo se
planteara esta etapa a través del analisis de la situacion en la que se encuentra la

empresa ecuatoriana.

Selecciéon Del Proceso

Dentro del macroproceso para su seleccion, se realizé una matriz teniendo en cuenta
los criterios apropiados para ser analizados en el macroproceso que se relacionen a los

impactos internos y externos de cada uno de ellos. Los criterios son:

e Numero de usuarios: En este punto se utilizé a diez (10) usuarios respecto
a la dificultad en la restriccion del sistema utilizado en su software,
asignandole un peso del 10% debido a que su cumplimiento es de dmbito

externo en los objetivos planteados.

e Interaccion con el Cliente: Es uno de los puntos mas importante ya que
representa la comunicacién con los clientes, que en ocasiones no existen
vias que ayuden a que el cliente exprese sus exigencias para con su pedido,
mejoras o0 necesidades que deseen por parte de la empresa. Por tal motivo
es de analizar, la ponderacion es del 35% colocandole un valor alto porque
para la empresa representa una mayor preocupacion poder tener una

buena comunicacion con sus clientes.

e Generacion de Valor para la Compafiia: En este punto se tomé en cuenta
identificar aquellos procesos que dan un valor a los ingresos de operacion,
fidelizacion del cliente y Good Will cuyos criterios son los que caracterizan
un buen funcionamiento en una empresa por lo que dan el posicionamiento

de esta. Por tal motivo el valor porcentual es del 25%.

e Disposicion a la Automatizacion: Dentro de este punto se analizaron las
posibles prohibiciones que surgirian en el momento de realizar la
automatizacion como ejemplo las actividades que no tengan relacion con el

sistema de informacion. El peso porcentual es del 5%.
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e Interaccion entre areas: Con este punto se propuso, tener la necesidad que

la informacidén pueda conocerse internamente, para poder evitar errores

humanos al momento de ingreso de datos. El peso porcentual es del 5%.

e Tipo de Macroprocesos: Sin olvidar el objetivo relacionado a la cadena de

valor de la empresa, proponiendo la evaluacion dependiendo el tipo de sus

procesos, ya sea explicito o general, con la finalidad de dar credibilidad en

el valor de la empresa. El peso porcentual del criterio es del 20%.

Tabla 2.Seleccién de macroproceso a automatizar. Fuente: creado por los autores
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Generalidades

La tabla 2 muestra la descripcién generalizada de un modelo actual del macroproceso
de la empresa. El cual detalla el nombre del proceso, objetivos especificos y generales,

describiendo directamente de lo que esta compuesto.

Alcance

La Tabla N2 describe tanto las entradas como salidas ya sea de informacién
como documentos de cada uno de los procesos, identificando el departamento o
area que recepta la informacién correspondiente. En la tabla se muestra el inicio y
fin de las diferentes actividades sujetas al proceso, siempre y cuando estas estén
relacionadas a la fase que se esta desarrollando. Para el logro del macroproceso
se empieza con la comunicacion cliente-vendedor, exponiendo necesidades y
soluciones, después se genera 0rdenes de venta y documentos correspondientes
a la produccion, para finalmente se efectien notas de salida de las facturas y

recibos de pagos.

Tabla 3. Actividades del Proceso. Planeacién de Ventas y Distribucion. Fuente: Creado por los autores

Actual
Nombre Planeacién de Venta y Distribucion

Objetivo General Analizar el proceso de distribucién y venta para aportar con
estrategias y asi lograr una mejoria en la distribucion y venta a
nivel local.

Objetivos 1. Describir los canales de distribucion para la venta del

Especificos producto en las diferentes presentaciones que tiene el
fideo.

2. Analizar la situacién actual del sistema de distribucion que
se tienen en los mercados que la empresa esta
comercializando.

3. Gestionar la cartera de los clientes que se abastecen en los
mercados se comercializa el producto.

4. Implementar un sistema de control en las ventas unitarias.

Descripcion o Este proceso se subdivide en: Cierre de Pre-Venta, Orden
de Venta, Distribucién Nacional y Facturacion.

e En el primer proceso se ejecutan actividades como:
interaccién con el cliente, cotizaciones, soluciones a las
necesidades que presenta el cliente.

e En el segundo proceso: se realizan o6rdenes de venta,
consulta de disponibilidad del stock del producto, se
establecen fechas de entregas.

e En el tercer proceso: se realizan érdenes de salida del
producto, Picking y Packing y cronogramas de distribucion.
Finalmente se elaboran y envian las facturas y los pagos de
los clientes.
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Diagrama Macro - Proceso

En el macroproceso de Distribucion y ventas, se encuentran tres procesos, componiendo

cada uno de subprocesos y de actividades expuestas en la Figura 25

g Mo Moo 1a)0

a ER&:;)TEAP RE- IMPORTACION VENTA DISTRIBUCION FACTURACION

PLANEACION DE VENTA ¥ DISTRIBUCION

llustracion 25.Macroproceso de Distribucion y Venta (Actual). Fuente: Los autores

En cada proceso individualmente se puede conocer los cuatros procesos y sus
actividades correspondientes, como se muestra en el diagrama mediante el

siguiente grafico:

Cierre de pre- Distribucion .
Venta . Facturacion
venta Nacional

e Tener el e Revisar el e Coordinar los ¢ Despacho de
conocimiento stock del procesos las facturas.
de las producto. entradasy e Ingreso del
caracteristicas e Establecer salidas del pago
del producto. fecha de producto.

e Conocer las entrega.
condiciones * Picking y
que se puedan packing
presentar en la
venta.

e Realizar

cotizaciones.

llustracion 26. MACROPROCESO: Planeacién de Ventas y Distribucion. Fuente: Los autores
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Diagrama De Procesos Planeacion Ventas y Distribucion

En la figura No.27, se muestran las actividades del proceso de cierre de venta.

-Tener el
conocimiento de
las caracteristicas

del producto.

CIERRE DE PRE-VENTA

Conocer las
condiciones i Recepcion de
que se puedan R nuevas
cotizaciones =
presentar en la campanas.

venta.

llustracion 27. Modelo del proceso D&V. Fase-Cierre de Pre-Venta (Actual). Fuente: Los Autores

En la figura No.28, se muestran el proceso de venta.

VENTA

Revisar el Establecer
stock del fecha de

producto. entrega.

llustracion 28.Modelo del proceso de D&V. Fase Venta (Actual). Fuente: Los autores
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En la figura No.29, se muestra el proceso de distribucion nacional.

Coordinar los
procesos de
entrada y salida
del producto

-Picking v
packing.

DISTRIBUCION MACTONAL

llustracion 29.. Modelo del proceso de D&V. Fase Distribucidon Nacional (Actual). Fuente: Los autores

En la figura No.30, se muestran las actividades del proceso de Facturacion

FACTURACION

Despachar

ot Ingresar pagos

llustracion 30.Modelo del proceso de D&V. Fase Facturacion (Actual). Fuente: Los autores
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Macroproceso Importacién

Dentro del macroproceso de importacion tenemos los siguientes procesos y las
actividades vinculadas a cada uno de estos, cabe recalcar que el proceso seleccionado
es el macroproceso de planeacién de ventas y distribucién, pero es esencial detallar a

profundidad el proceso de importacion actual.

¢ Informar todo lo relacionado a caracteristicas del producto ya sean
funcionales y técnicas.

¢ -Enviar catélogos certificado de libre venta, certificados de calidad, cartas
aclaratorias, manuales de uso indispensable para obtener el registro sanitario

PROVEEDURIA si requiera el producto.

¢ -|Indicar como debe ser enviada la mercaderia.

*-Pagar segun lo pactado en la orden de compra.

¢ -Aprobar facturas,packing list, B/LLAWB antes del embarque.

eEmbarque y envio de documentacidn original a consignatario

¢ Obtener documentacién acuerdo a cada entidad y segun la mercaderia.
¢ -Revisar la informacién brindada.
o -Emitir el registro sanitario.

ENTIDAD EMISORA DE PERMISOS,REGISTROS
SANITARIOS

¢ Organizar embarques.

e-Establecer el envié de la mercaderia.

e -Enviar de copia de B/L o AWB para realizar el seguimiento de la carga.
¢ -Notificar el aviso de llegada.

AGENTE DE CARGA

¢ -Realizar el reconocimiento previo.

DEPOSITO TEMPORAL
o - Verificar el estado de la mercaderia arribada.

¢ -Receptar documentacion respectiva.

e-Generar DAE o DUI para la enumeracion.

AGENTE DE ADUANA e-Cobrar derechos aduaneros para emitir el canal de control.
e -Realizar el reconocimiento fisico.

e -Autorizar el levante

e -Cobrar por el tiempo de permanencia de la mercaderia.

¢ -Receptar documentacion.

RETIRO DE MERCADERIA e -Indicar el nimero de rampa y el ingreso del vehiculo para su estiba.
¢ -Retirar la carga.

llustracion 31.MACROPROCESO: Importacion. Fuente: Los autores
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Diagrama De Procesos Importacion

En la figura N0.32, se muestran las actividades del proceso de Proveeduria

Q1

Informar todo
lo relacionada
a

ya sean
funcionales y
técnicas.

caracteristicas )
O_> del producto

Enwiar catalogos
certificado de
libre venta,
certificados de
calidad, cartas
aclaratorias,
manuales de
uso
indispensable
para obtener el

Pagar
Indicar Y
segun lo
como debe
i pactado
ser enviada
Ia enla
- orden de
mercaderia.
Compra.

Apraobar
facturas packin
g list, B/LAWE
antes del
embargue,

Embargque y
envio de
documentacio
n ariginal a
consignatario

PROVEEDURLA

registro
\ J sanitario
—

llustracion 32. Diagrama De Proceso De Proveeduria (Actual). Fuente: Los autores

En la figura N0.33, se muestran las actividades del proceso de Entidad emisora de

permisos, registros sanitarios.

Obtener
documentacio
nacuerdo a
cada entidad y
segun la
mercaderia.

Revisar la Emitir el

infarmacion registro
brindada sanitario

ENTIDAD EMISORA DE PERMISOS,REGISTROS SANITARIOS

llustracion 33.Diagrama De Proceso De Entidad Emisora De Permisos, Registros Sanitarios. Fuente: Los Autores
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En la figura No.34, se muestran las actividades del proceso de Agente de carga.

Enwiar de copia

] Establecer el de B/L o AWE Motificar el
Organizar . . .
T e ervio de la para realizar el aviso de
a mercaderia seguimiento de la llegada
carga.

AGENTE DE CARGA

llustracion 34. Diagrama De Proceso De Agente De Carga. Fuente: Los Autores

En la figura No.35, se muestran las actividades del proceso de Depdsito temporal

Realizar el Verificar el
reconocimient estado de la

0 previo mercaderia

DEPOSITO TEMPORAL

llustracion 35. Diagrama De Proceso De Deposito Temporal. Fuente: Los Autores
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En la figura No.36, se muestran las actividades del proceso Agente de aduana

AGENTE DE ADUANA

iLoprar

Receptar ISR Realizar el
co ¥ aduaneros I i
documentacion S EIG - reconocimient Autortzagel
" DS para la para emitir el R levante
respectiva. e o fisico.
enumeracion, canal de

rontrnl

llustracion 36. Diagrama De Proceso De Agente De Aduana. Fuente: Los Autores

En la figura No.37, se muestran las actividades del proceso Retiro de mercaderia

RETIRO DE MERCADERLA

Cobrar por el
tiempo de Receptar
permanencia de la documentacion
mercaderia

Retirar la carga

llustracion 37. Diagrama De Proceso De Retiro De Mercaderia. Fuente: Los Autores
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9
NistB/LAW antes
del embarque.

IMPORTACION

CIERRE DE PRE-VENTA

PLANEACION DE DISTRIBUCION Y VENTAS

VENTA

llustracion 38. Proceso Extenso Actual. Fuente: Los Autores

3.4. Viabilidad de la mejora

Actividades Y Roles

En el modelo actual de la empresa se determinaron los responsables que
ayudan en el cumplimiento del proceso de Distribucién y Ventas, en la siguiente

tabla se identifican los diferentes roles que forman parte para este proceso.

Tabla 4. Tabla de Fases. Fuente: Los Autores
Fase 1 Cierre de Pre-Venta
Responsable Tarea Funciones

Vendedor Tener conocimiento Estudiar el mercado potencial
de las caracteristicas
del producto
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Vendedor Conocerlas Analizar los requerimientos del cliente
condiciones que
puede establecer el

cliente
Vendedor Realizar cotizaciones Correspondiente a cada pedido, receptar la
cotizacion relacionada a la necesidad del
cliente
Vendedor Recepcién de nuevas Descuentos, Ofertas, Promociones
campafas
Fase 2 Ventas
Vendedor Elaboracién de orden Establecer las necesidades de los clientes
de venta en su compra.
Supervisar que se efectué el pedido en el
tiempo adecuado.
Jefe de Bodega Revisar el stock del Verificar el estado del producto.
producto Tener una comunicacion con el vendedor.
Distribuidor Establecer fecha de Dar informacion al vendedor relacionada a
entrega la entrega
Fase 3 Distribucion Nacional
Distribuidor Coordinar la entrada | Elaborar documentos de la salida del
y salida del producto = producto
Distribuidor Picking y Packing Tener a tiempo el pedido

Realizar el empaque y embalaje
Fase 4 Facturacion

Cartera Despacho de Efectuar las facturas de pago del cliente
Facturas
Cartera Ingreso del pago Revisibn de transaccion del pago

efectuado por el cliente

Como es el caso del vendedor quien es el encargado de la comercializacién del

producto de la empresa, comunicarse con el cliente, y concretar la venta.

Jefe encargado de la bodega cuyo papel principal es el seguimiento del
inventario, relacion con la produccion del producto, coordinacion de la salida del

producto vendido.

Clientes que en ocasiones son las tiendas, supermercados que compran al por
mayor para sus localidades y asi poder realizar la venta ejecutando el pedido que

requieran.

Distribuidor quien es el encargado de realizar el Picking y Packing, para la respectiva

salida del producto y asi poder ser entregados a los clientes.
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Reglas De Negocio

Se establecieron las reglas de negocio en el proceso de Distribucion y Ventas
actuales, basandose en las normativas que se deben emplear dentro del

cumplimiento del proceso.
Las reglas que se han definido son:
e Disposicion de stock del producto.

e Cumplimiento de las necesidades del cliente.
3.5. Revision y Decision

Indicadores De Gestion

Uno de los puntos esenciales para que los procesos se puedan desarrollar con
éxito, es el implementar sistemas de indicadores de gestion, realizando el
seguimiento respectivo para asi tener el cumplimiento de lo establecido en el

proceso.

Dentro del proceso de Distribucion y Venta de la Empresa se establecen los
siguientes indicadores:

e Transcurso de tiempo en entregar el producto
e Satisfacer al cliente cumpliendo con la entrega

e Medicion de la satisfaccion que tenga el cliente

Fase de Disefio e Implementacion

De acuerdo con las fases en la metodologia PML se continla con la segunda fase
gue es el disefio y la tercera fase de implementacion. Dentro de este capitulo se describen
los pasos que son necesarios para elaborar la automatizacion y disefio del proceso de

Planeacion de Ventas y Distribucion, empleando el software Bizagi.

En la etapa de disefio se elaboré un benchmarking de los procesos de Planeacion de
Ventas y Distribucién actuales, con la finalidad de implementar practicas en el proceso
gue se pretende automatizar. Este software tiene etapas de procesos que cuentan con

los siguientes pasos a guiarse:
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Planificacion del proceso a realizar, recopilacion de datos, analizar elementos para
identificar la oportunidad de mejoras, adaptar dichas referencias implementando mejoras,
seguimiento de lo implementado y adoptar una mejora continua.

3.6. Diseiio de alternativas

En la automatizacion del proceso de planeacion de Ventas y Distribuciéon se redefinié
su alcance y ciertas caracteristicas, ya que todas las modificaciones realizadas se
basaron en el benchmarking elaborado por los autores de los procesos de planeacion de

ventas y distribucién actuales del mercado.

Tabla 5. Descripcion del modelo propuesto del macroproceso de Planeacion de Venta y Distribucion. Fuente: Los

>
c
—
o
154
o)
7]

Planeacion de Ventas y Distribucion

El principal objetivo del proceso de planeacién de ventas y distribucion es cubrir con las
necesidades del cliente en el &mbito del despacho y el transcurso que se toma para
la cadena de abastecimiento, coordinada e integrada.

*Establecer precios del producto de acuerdo con las condiciones en que se encuentra el
mercado.

*Receptar pedidos por parte del cliente.

*Implementar actividades para el despacho del pedido al cliente.

*Definir margenes de contribucion basado en precios de venta y costos de la produccion.

* |la satisfaccion de los clientes.

Este macroproceso se conforma de cuatro procesos: Cierre de preventa, Venta, Distribucion
Nacional y Facturacién.

Cierre de preventa: En esta fase el vendedor establece los clientes potenciales relacionandose
con las necesidades que tiene cada uno, adicionalmente realizar canal de comunicacién con
los clientes para dar a conocer el producto, estableciendo adecuadas estrategias de venta. Al
culminar esta fase se debe tener una base de datos que contengan datos de aquellos clientes
gue decidieron comprar el producto de la empresa.

En esta fase se realizan las siguientes actividades: Establecer las caracteristicas y necesidades
de los clientes, reconocer el mercado objetivo, listar y calificar a clientes, agendar fechas para
visitas, presentar y demostrar el producto, finiquitar el negocio.

Venta: En el transcurso de esta fase los clientes realizan la cotizacion del producto que
requiere, a la espera de respuestas que brinde el vendedor, ya sea en realizar cotizaciones que
le otorgue para el cliente. Al momento que el cliente realice la compra se efectiia la orden de
pedido, seguido se comprueba la disponibilidad del producto tomando en cuenta este aspecto
se informa a produccioén o se libera el producto. Se efectta el despacho del producto requerido
anexando copia de la factura para que esta tenga validez para el cliente finalmente se realiza
la cancelacion de la factura y el cierre de la cuenta por parte del area de cartera.

En esta fase se realizan las siguientes actividades: pedir cotizacion, renegociar precios,
elaborar orden de pedido, disponer del inventario, liberar producto de inventario, enviar copia
de factura al cliente y cancelar factura.

Distribucion y Postventa: En esta Ultima fase del proceso de planeacién de Venta y
Distribucion el responsable es el vendedor de comunicarse con el cliente, verificando la entrega
del pedido y realizar el seguimiento a la satisfaccion del cliente, adicionalmente informar al
cliente de promociones futuras y de nuevos productos, conjuntamente el distribuidor se encarga
del procesamiento del pedido y la transportacion de este, permitiendo la correcta funcién por
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parte del vendedor. En esta fase se realizan las siguientes actividades: procesar el pedido,
picking y Packing, transportar la mercaderia o el producto vendido, verificar la recepcion del
pedido, servicio de postventa.

Diagrama Del Proceso

3.7. Definicién de metas de proceso

En el primer paso de automatizacion que es el modelo del proceso, se ingresa a
Wizard el nombre del proceso a elaborar en este caso PLANEACION DE VENTA Y
DISTRIBUCION. Al crear el proceso, ya se habilita quedando este proceso ingresado
como base para que este defina el proceso. Siguiendo la estructura del documento, en la
Figura 38 se muestra el diagrama del macroproceso propuesto, con los procesos

adjuntos a €l y sus respectivas actividades y/o tareas.

Distribucion y Post- Venta

Nacional
ePedir cotizacidn *Procesar el pedido
* Calificar necesidades de *Renegociar precios *Picking y packing
los clientes eElaborar orden de eTransportar la
*Reconocer el mercado pedido mercaderfa o el producto
O.bjetIVO » eDisponer de inventario vendido
-L|§tary EAHfEED & e Liberar producto de eVerificar la recepcion del
clientes inventario pedido
OAggndar fechas para *Enviar copia de factura al *Servicio de post-venta.
sz cliente y cancelar
ePresentar y demostrar N GITEL
el producto

e Finiquitar el negocio.

llustracion 39. Diagrama del macroproceso de D&V (Propuesto). Fuente: Los Autores
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llustracion 40. Modelo del proceso de Planeacion de Ventas y Distribucion (Propuesto). Fuente: Los Autores

Modelo De Datos

En la segunda etapa se implementa BizAgi, la cual se desarrolla la estructura de los

datos que contienen la informacidén necesaria para cada uno de los procesos, para

elaborar los formularios y formas de cada una de las actividades. Luego de la modelacién

se administran e ingresan aquellos datos que son parte del proceso, después de haber

creado un diagrama de proceso es necesario elaborar un modelo de datos ya que este

modelo debe incluir la informacion requeridos en el proceso.

Dentro del proceso de ventas de la empresa se requiere la siguiente informacion:

Tabla 6. Informacién necesaria para el proceso de Ventas. Fuente: Los autores

o Nombre del solicitante

e Fecha de solicitud

e Tipo de producto

¢ Tipo de moneda

e Cantidad

e Descuento

o Crédito

e Lead Time

e Precio unitario

e Precio total

e Forma de pago

¢ Fecha estimada de entrega
¢ Disponibilidad de producto

¢ Respuesta de produccion

¢ Recibo de pago

e Preparacion de pedidos

e Entrega

¢ Pendiente de entrega

¢ Picking y Packing

¢ Certificado de entrega

¢ Control de inventario

e Compensacion

e Justificacion de la compensacion
¢ Nivel de satisfaccion del cliente
¢ Tipos de servicio post venta

Dicha informacién ingresada al sistema se sintetiza en un modelo de datos estructurado.
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llustracion 41.Entidades del proceso de Distribucion y Ventas y sus relaciones. Fuente: Los Autores

mm Inicio Formato Vista Publicar Exportar / Importar Herramientas Ayuda Estilo ~ Modo = Idioma » % @J

| »
\/

Ventas

— 3 ’
@ Editar recurso ﬂ
Enviar el recibo =
YRYe et |D1S TIEUCION ¥ POST. VENTA NACIONAL de su pago

Almacenar y recibir la mercaderia en bodega
CHD

Alistar el producto terminado recibido para
la distribucion nacional

Servicio

Verificar pedido

Receptar informacion de satisfaccion del

Descripcion

m

Tipo CRol (@ Entidad

Elaborar la Un recurso es una Entidad de Megocio (por

orden del ejemplo, una compania, divisionde una compafiia,
pedido del o uncliente) o un Rol de Megocio (por ejemplo,
b cliente uncomprador, unvendedor, un analista de
crédito), el cual controlao es responsable de un
proceso de negocio ouna actividad de negocio

‘T

| |0 0T

Ok Cancelar
) W

I ] »

- || Diagrama 1 bt

Wil

llustracion 42. BizAgi Modeler Entidades del proceso de Distribucién y Ventas y sus relaciones. Fuente: Los Autores

Para ingresar la informacion requerida a la estructura de los datos en Bizagi se registra

en el segundo paso en Wizard de procesos donde se crea las entidades.

En el caso de la empresa en el proceso de ventas se crearon las siguientes:
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Tabla 7. Muestras y Paramétricas Para proceso de Ventas.

MAESTRAS

-Venta

-Cotizar

-Elaborar orden de pedido
-Produccion

-Verificar stock del producto
-Pago de factura

-Liberar producto
-Postventa Nacional

Fuente: Los Autores

PARAMETRICAS
-Establecer tipo de moneda
-Analizar forma de pago
-Definir tipo de producto
-Respuesta de produccion
-Verificar pedido

-Servicios

Después de elaborar las entidades se crean los atributos de estas siendo estas las

caracteristicas que permite identificar y describir cada entidad.

Tabla 8.Atributos para Muestras. Fuente: Los Autores

Venta

¢ ; Se efectuara la compra?
¢ Productos despachados
¢ Numero de factura

e Direccion de factura

¢ Factura Aprobada

¢ Factura

e Fecha de entrega

e Total, de la factura

Pedir Cotizacion

e Cantidad

e Descuento

e Crédito

e Lead Time

e Precio unitario

e Precio Total

¢ Fecha de solicitud

Elaboracién orden del pedido

e Forma de pago

¢ Cantidad del producto
e Descuento

¢ Fecha de entrega
oTipo de moneda

e Crédito

e Precio unitario

¢ Precio total

¢ Fecha de solicitud

Produccion

eCantidad producida

Verificar stock del producto

eDisponibilidad del producto

Facturar pedido del cliente

eRecibido
eRecepcion de pago

Distribucion

eliberar el producto
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Definicion De Formas

Una vez realizado el diagrama de flujo junto con los datos necesarios para cada tarea
del proceso, creando las formas, pantallas o formularios que permitiran visualizar dicho
flujo. Bizagi representa cada actividad del proceso por medio de un formulario web donde
se puede visualizar los datos ingresados, de esta manera resulta flexible para el usuario

gue desea cumplir con la ejecucion del proceso.

Para elaborar las formas aplicadas al proceso se emplea el tercer paso de wizard de

procesos que es el de Definir Formas.

Al utilizar el mapeo de los datos se deben incluir los atributos para cada actividad y asi

estos seran mostrados en el lugar que fueron seleccionados, estos atributos son:

Ingresar Elaborar y enviar . . Elaborar la orden . Ve_rifi_car
Cotizacion cotizacion Recibir cotizacion i e dlsponlbllldad_ de
la mercaderia
eCliente oCliente eCantidad eDisponibilidad de
oCliente eTeléfono eTeléfono eFecha de mercaderia
eTeléfono *E-mail *E-mail solicitud
*E-mail eCantidad eCantidad *Tipo de producto
eCantidad eCrédito eCrédito *Forma de pago
Crédito eFecha de eFecha de *Tipo de moneda
eFecha de solicitud solicitud eDescuento
solicitud *Tipo de producto *Tipo de producto ePrecio Unitario
*Tipo de producto eForma de pago eForma de pago ePrecio total
eForma de pago *Tipo de moneda *Tipo de moneda *¢Se efectuard la
eTipo de moneda eLead Time eLead Time compra?
ePrecio Unitario ePrecio Unitario
*Precio total *Precio total
*:Se efectuara la
compra?

llustracién 43. Definicion de formas. Fuente: Los Autores

Notificar al T UISE] [l Enviar copia de Cancelacion de L
parte del . Recibir factura
proveedor e factura al cliente factura

eCantidad del eCantidad del eFactura *Recibo de pago eFactura
pedido pedido eProductos Productos
*Tipo de *Tipo de eDespachados eDespachados
mercaderia mercaderia eFactura eFactura
ORespugsta [erel? eAprobada eAprobada
parte € eDireccion de eDireccion de
produccion
eFactura eFactura
eTotal de la eTotal de la
Factura Facturag

llustracién 44.Definicién de formas 2. Fuente: Los Autores
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De acuerdo a lo que el usuario haya llenado en la forma o este visualizando en el
contenido tiene la oprtunidad de editar en los campos necesarios, que son importante

para obtener la informacion de utilidad para la actividad.

3.8. Preparacion para Implementacion

Reglas De Negocio

Después de elaborar las formas que serdn visualizadas finalmente se estandarizan
aguellas reglas del negocio para finalmente establecer las politicas a emplear en cada

actividad del proceso.

Una de las primeras reglas que se elaboran son las condiciones de transicion, cuyas
reglas verifican si se esta cumpliendo una funcién en especifico en algun punto del
proceso. Para poder elaborar las reglas de negocio se utiliza el cuarto paso en wizard
gue es Definir reglas de negocio.

3.9. Proceso de Implementacion

Roles

Después de indicar las reglas guia para la elaboracion del proceso se establecen sus
participantes, la cual resulta ser una de las fases mas importantes en Bizagi ya que se
definen los recursos comprometidos en la realizacién de cada actividad, identificando la
relacion que existe entre cada empleado tomadas de las variables que definen
caracteristicas y diferencias en ellos. Bizagi con esta ayuda puede asignar tareas a cada

miembro de la empresa con la finalidad de culminar el proceso de manera exitosa.

Definiendo primero las asignaciones correctas a cada actividad del proceso, luego en

Bizagi se procede con la configuracion pertinente.

La entrada al proceso de Planeacion de Ventas y Distribuian es limitado a clientes que
estan registrados en la base datos de la empresa, al igual que a personal que forma parte
de este proceso. En si la informacion solo es disponible para la persona que haya creado

el caso o actividad.

Luego de haber definido las reglas de asignacion para cada actividad se inicia el quinto

paso en Wizard de procesos que es el de Participantes.

Las asignaciones de las actividades para cada participante se relacionaron a los cargos

de cada miembro.
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Estas asignaciones son las siguientes:

CARGOS: CLIENTES

e Actividades con responsabilidad por el cliente.

CARGOS: DEPARTAMENTO COMERCIAL

e Actividades con responsabilidad por vendedor.

CARGOS: JEFE DE BODEGA

e Actividades con responsabilidad del jefe de bodega

CARGOS: ASISTENTE DE COBRANZAS

e Actividades con responsabilidad del asistente de cobranzas.

CARGOS:DISTRIBUIDOR

e Actividades con responsabilidad del despachador.

llustracion 45. Asignaciones de Actividades. Fuente: Los Autores.

3.10. Implementacion de las medidas del proceso

Ejecucion

Una vez realizado el proceso de Planeacion de Ventas y Distribucién ya automatizado,
se comprueba si dicho proceso funciona de manera correcta bajo estandares fijados,
como el proyecto realmente no es implementado en la empresa ecuatoriana dado su tipo
de sistema global y fijo, se fija realizar estas pruebas, el seguimiento y la ejecutar el

proyecto, tomando forma como para un caso de negocio.

Este caso de negocio con una buena planificacion es una herramienta que sirve para
identificar las falencias presentadas en los diferentes pasos del proyecto automatizado

garantizando el buen funcionamiento de lo que finalmente se desea aplicar.

A continuacion, se describe el caso de negocio realizado.
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Caso de Negocio

Una de las cadenas de supermercados requiere una cotizaciéon para realizar un pedido
empleando lo aplicado. Cumpliendo los diferentes roles como: cliente, vendedor, jefe de

bodega, asistente de cobro y despachador. Siguiendo con los pasos:

e Obtener informacion necesaria

Planificacién de entrega del producto

Realizar la distribucion respectiva

Ingresar el pago recibido

Garantizar la satisfacciéon de los clientes

Objetivos:

e Elaborar la cotizacion pedida por el cliente.

Comprobar la disponibilidad del producto en bodega.

Receptar el pago respectivo.

Realizar las actividades de salida del producto.

Causar un plus en la postventa generando el interés por el cliente.

Venta

Dentro del area de ventas se desarrollan las actividades de elaborar y enviar la
cotizacion al cliente, realizar la orden del pedido, comprobar el stock del producto,
ejecutar la respuesta por parte de produccion, envid de facturas y receptar pagos de
estas. Cada una de estas actividades permite tener una relacion directa con cada uno de

los autores relacionados en el proceso.

Distribucion
En el proceso de distribucion ademés de las labores fisicas con relacién a la

manipulacion de la mercaderia, también se realizan los procesos y aquellos flujos de

informacion partiendo desde la produccion hasta la entrega del producto al cliente.

En este proceso se realizan las actividades de elaborar e incorporar el pedido,

seguimiento de envio del inventario.
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Postventa Nacional

En el proceso de post- venta nacional se crea confiabilidad al proceso comprobando
la respectiva entrega de la mercaderia adicionalmente ofrecer algun otro tipo de servicios
como enviar informacién pertinente acerca del producto, ya que esto genera veracidad y

una buena comunicacion entre proveedor y cliente.

Actividad 1.1: Pedir la Cotizacion

Finalidad

La finalidad del ejercicio elaborado es cumplir con el rol del cliente (cadena de
supermercados) pidiendo una cotizacion para un niumero determinado de producto como

es el fideo Thor.

En este proceso se ingresan los datos referentes del cliente como:

e Cantidad del producto que requieran

e Crédito asignado al cliente

e Tipo de producto que deseen comprar
e Forma de pago

e Tipo de Moneda

Todos estos datos se requieren llenar para poder elaborar la primera actividad en el

= g, 7 = =E <
OHE CY e il |
I Vista de Simulacion | & @
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Nivel @ 1) Validacién [ venras Autor @ | [ENTE-CADENA DE SUPERMERCADO|
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llustracion 46. Simulacién de Cotizacion. Fuente: Los Autores
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llustracion 47. Datos Simulacion Cotizacién. Fuente: Los Autores

Actividad 1.2:

Elaborar y enviar la cotizacion
Finalidad

La finalidad del ejercicio elaborado es cumplir con el rol del vendedor (de la empresa)
elaborando una cotizacion de acuerdo con lo demandado por el cliente y luego enviar

dicha cotizacion.

Mediante uso del Excel se obtiene la cotizacion con los datos ingresados por parte del

cliente.

En este proceso se ingresan los datos referentes del vendedor como:

e Aprobacion del crédito para el cliente
e Lead Time

e Precio de la unidad del producto

e Precio total de lo cotizado

e Adjuntar archivos detallando la cotizacion

49



OHE -Kﬁaﬁgm_ﬁi—lﬂ@ﬂ—i%

| vista de simutacion | &
T =l [Z] ventas Nombre @ VENTAS
= =)
Ejecutar Analisis WhatJf | prol VENTAS se realizan érdenes e venta, =
= Descripcion @ ta de disponibili =
< " VENTAS consulta de disponibilidad del
imulacion -
_———— 3 stack del nroducta se.
\ 3 VENTAS
Nivel @ 1) Validacion Vet Autor @ VENDEDOR
S 3| DISTRIBUCION
s T
POST- VENTA NACIONAL Inicio @ 08/01/2019
POST- VENTA NACIONAL Duracién @ 30 0 0 0 -
£ O G b mm s Receptarle
g — factura
o Unidad de tiempo @ Horas v
Unidad monetaria @ USD - Dolar estadounidense M
Replicacion @ 1
Semilia @ 2
[Einewi~)| Siioar L
< »
Diagrama 1 1 [ =
= s

7 6 8 rlTm e N D

llustracion 48. Simulacion Respuesta Cotizacion. Fuente: Los Autores
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llustracion 49. Datos Respuesta Cotizacion. Fuente: Los Autores
Actividad 1.3:

Recibir la cotizacién del cliente
Finalidad

La finalidad del ejercicio elaborado es cumplir con el rol del cliente (cadena de
supermercados) receptando y descargando la cotizacion que ha sido enviada por el

vendedor encargado de dicha venta.

Una vez realizada la actividad al recibir la informacion por parte del cliente, seguido se
descarga el archivo que el vendedor adjunto. Es de gran importancia la respuesta del
cliente porque de la respuesta depende seguir o culminar con la siguiente actividad del

proceso.
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Actividad 1.4:

Elaborar la orden de pedido.
Finalidad

La finalidad del ejercicio elaborado es cumplir con el rol del vendedor (de la empresa)

elaborando una cotizacion de acuerdo con lo demandado por el cliente.

Mediante uso del Excel se elabora la orden de compra con los datos ingresados por

parte del cliente.

En la actividad de generar orden de pedido se confirma la informacidn correspondiente
del pedido del cliente confirmando la informacién correcta y estipulando una fecha de

entrega consecuente al lead time.

Actividad 1.5:

Verificar disponibilidad
Finalidad

La finalidad del ejercicio elaborado es cumplir con el rol del jefe de bodega (de la
empresa) verificando el pedido para confirmar si se puede realzar el despacho con lo
existente en bodega o si por el contrario se debe notificar a los proveedores para

completar con lo demandado por el cliente.
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llustracion 50. Simulacién Verificaciéon de disponibilidad. Fuente: Los Autores
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Actividad 1.6:

Enviar copia de factura al cliente.

La finalidad del ejercicio elaborado es cumplir con el rol del vendedor (de la empresa)

y realizar el envio correspondiente de la factura al cliente.

Mediante uso del SAP se elabora la factura y el recibo de pago con los datos

proporcionados por parte del cliente.

Actividad 1.7:

Receptar factura y enviar el recibo de pago.
Finalidad:

La finalidad del ejercicio elaborado es cumplir con el rol del cliente (cadena de
supermercados) y receptar la factura que el vendedor a enviado, luego se verifica y se

procede con el pago para ser adjuntado y ser nuevamente enviado al vendedor.

=R — - q b
oW PYYSE————_____—_—— ) = o
| vista de simulacién | & @
= :E VENTAS Nombre @ VENTAS
r
- d lizar la vent;
Ejecutar Analisis WhatIf | prof [ venTas poder realizar |3 vema -
- Descripcién e gjecutando el pedido que =1
Simulacion @VENTAS requieran. -
Nivel @ ) (1) Validacion [ venras Autor @ CLIENTE-CADEMA DE SUPERMERCAL
DISTRIBUCION Versién @ 10 g
; -
FOST- VENTA NACIONAL Inicio @ 08/14/2013
POST- VENTA MACIONAL Duracion @ " ) ) 5 i
[}
g O dias hrs mins segs Receptar i
factura
- Unidad de tiempo e Horas
Unidad monetaria e USD - Dolar estadounidense
Replicacion e 1
Semilla e 2
[ New = | Eiminar 18
q F
Diagrama 1 ]

@3 Modo Colaborath

—_— 1
g -
/i

WL Bl

llustracion 51. Simulacién Recepcion factura y envio de recibo de pago. Fuente:Los Autores
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Actividad 1.8:
Pago de factura.
Finalidad

La finalidad del ejercicio elaborado es cumplir con el rol de cobranza y se verifica el
pago para dar por cerrado el pedido y la cuenta para culminar con el pago de la factura

emitida.

Actividad 1.9:

Procesamiento de pedidos, alistamiento, seguimiento y verificacion de entrega.

Finalidad

La finalidad del ejercicio elaborado es cumplir con el rol del despachador (de la
empresa) y ejecutar las actividades de logisticas, picking y Packing por ultimo efectuar él

envio del pedido del cliente.

Mediante el uso del Excel se elabora el archivo para llevar un control del inventario
adjuntando datos del pedido realizado, y el archivo que asegure que se llevé a cabo la

entrega del producto.
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llustracion 52. Simulacién Procesamiento de pedidos, alistamiento, seguimiento y verificacion de entrega. Fuente:
Los Autores

e
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Actividad 1.10:

Revisar el pedido recibido y enviar informacién de satisfaccion del cliente

Finalidad

La finalidad del ejercicio elaborado es cumplir con el rol de vendedor (de la empresa)

y ejecutar las actividades de post- venta nacional como revisar el pedido que se ha

recibido del despachador y enviar informacién sobre el nivel de satisfaccion por parte del

cliente.
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llustracion 53. Simulacion Revisar el pedido recibido y enviar informacién de satisfaccion del cliente. Fuente: Los

Actividad 1.11:

Autores

Receptar informacion.

Finalidad

La finalidad del ejercicio elaborado es cumplir con el rol de cliente (cadena de

supermercados) y receptar la informacién que envia el vendedor una vez realizada la

compra.
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llustracion 54. Simulacion Receptar informacién. Fuente: Los Autores

Una vez culminado el proceso de planificacion de ventas y distribucién nacional a
través del sistema indicando que se culmino con éxito cumpliéndose todas las actividades
planteadas para el proceso y logrando cumplir los objetivos propuestos al inicio de esta

fase.
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llustracion 55. Confirmacion de Simulacién Exitosa. Fuente: Los Autores
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Fase de Ejecucion Y Monitoreo

3.11. Andlisis Financiero

Dentro de la fase de ejecucion y monitoreo encontramos el analisis financiero debido a
gue este proyecto es simulado este analisis servira para evaluar el desarrollo de la
implementacion de la metodologia PML, partiendo con un andlisis previo de la situacion
actual versus la proyectada. Los datos siguientes, estan basado en actividades y precios
reales de la empresa por lo que el nombre de esta sera borrado para mantener la

confidencialidad.

Parametros Del Analisis

Situacion Actual

El andlisis financiero previo esta basado en los documentos que encontraremos en el
archivo anexo, el mismo que contiene la informacién de un mes, ya que por la cantidad
de documentos que representa una sola importacién y venta no es posible adjuntar la
documentacion real de todo el andlisis, el mismo que sera mensual y estara dado de los
meses enero a julio del presente afio. Este mismo analisis sera editado y reflejara como

cambiaria si la metodologia PML fuese implementada dentro de estos meses.

Posteriormente al andlisis financiero post implementacion se realizard la
recomendacion con las dos opciones de contratacion del proyecto BizAgi para modelar
los procesos mediante la metodologia PML a gran escala. Incluyéndolas en el flujo

resultante.

Como primer punto se realiza el estudio de la produccidn en nuestro caso el producto
terminado importado Fideos Thorr, como podemos observar en la tabla 9, en donde
mostramos la importacion correspondiente al mes de junio 2019, en anexo 4

encontremos la tabla correspondiente a los meses anteriores de nuestro analisis.
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Tabla 9. Producto Importado junio 2019. Fuente: La Empresa

Proveedor Cddigo | Producto Descripcion Cajas | Unidades | Partida Aran | PRECIO TOTAL
Molinos Tres THORR FID SPAGHETTI

Arroyos 67686259 | 20X400G 10340 | 206800 | 1902190000 | $343.485,60 | 50,00 | $343.485,60
Molinos Tres THORR FID SPAGHETTI

Arroyos 67685880 | 24X250G 3850 92400 | 1902190000
Molinos Tres THORR FID TALLARIN

Arroyos 67686262 | 20X400G 7920 | 158400 | 19021950000
Molinos Tres THORR FID TALLARIN

Arroyos 67685877 | 24X250G 5830 | 139920 | 1902190000
Molinos Tres THORR FID FORATTI

Arroyos 67685885 | 20X400G 1540 30800 | 1902190000
Molinos Tres THORR FID

Arroyos 67686265 | MACARRON 15X400G 8380 | 125700 | 1902190000
Molinos Tres THORR FID

Arroyos 67685869 | MACARRON 24X250G 2100 50400 | 1902190000
Molinos Tres THORR FID TORNILLO

Arroyos 67686269 | 15X400G 9120 | 136800 | 1902190000
Molinos Tres THORR FID TORNILLO

Arroyos 67686272 | 24X250G 4820 | 115680 | 1902190000
Molinos Tres THORR FID LAZOS

Arroyos 67686273 | 24X250G 3100 74400 | 1902190000

Posteriormente encontramos los costos asociados a el producto como son los

diversos costos variables producto de la actividad de logistica nacional e internacional en

la tabla 10, en donde se presentan ciertos problemas que seran minimizados con la

implementacion de la metodologia PML.

Tabla 10. Gastos Adicionales Importacion junio 2019. Fuente: La Empresa.

Agente LLEGADA

Gastos Aduanay REAL A

Subtotal al FOB Total Transporte | Importacién | Aduana Fecha Incoterm Flete CND
$343.485,60 | $0,00 | $343.485,60 | $5.925,00 | $14.845,24 | $1.719,61 | 26/04/2019 CFR MARITIMO | 18/05/2019

El andlisis de la venta como muestra la tabla 11 y 12 se realiz6 basados en los precios

a los que la empresa vende el producto al consumidor final es decir el precio de venta al

publico (PVP), si bien es cierto la compafia no percibe todo este ingreso debido a que el

distribuidor y el minorista, ganan aproximadamente el 10% de estas ventas, se lo

considera para este andlisis especifico, posteriormente se le restara junto con el 2% del

gasto de venta para el analisis total.
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Tabla 11. Venta Fideos THORR 250G. Fuente: La Empresa.

Cddigo Producto Cantidad Precio Total
67685877 THORR FID TALLARIN 24X250G 62400 | S 0,75| $ 46.800,00
67685869 THORR FID MACARRON 24X250G 38400 | $ 0,80| $ 30.720,00
67686273 THORR FID LAZOS 24X250G 38400 | $ 0,80| S 30.720,00
67685880 THORR FID SPAGHETTI 24X250G 24000 | $ 0,85| $ 20.400,00
67685877 THORR FID TALLARIN 24X250G 73680 | S 0,75| $ 55.260,00
67685869 THORR FID MACARRON 24X250G 21600 | S 0,80| $ 17.280,00
67686272 THORR FID TORNILLO 24X250G 38400 | S 0,80| $ 30.720,00
67686273 THORR FID LAZOS 24X250G 37680 | S 0,80| S 30.144,00
67685880 THORR FID SPAGHETTI 24X250G 88080 | S 0,85| S 74.868,00
67686272 THORR FID TORNILLO 24X250G 42480 | S 0,80| S 33.984,00
67685880 THORR FID SPAGHETTI 24X250G 68640 | S 0,85| $ 58.344,00
67685877 THORR FID TALLARIN 24X250G 73920 S 0,75| $ 55.440,00
67686272 THORR FID TORNILLO 24X250G 26880 | S 0,80| $ 21.504,00
67685869 THORR FID MACARRON 24X250G 31200| $ 0,80| $ 24.960,00
67686273 THORR FID LAZOS 24X250G 48000 | S 0,80| S 38.400,00
67685880 THORR FID SPAGHETTI 24X250G 92400 | S 0,85| S 78.540,00
67685877 THORR FID TALLARIN 24X250G 139920 | S 0,75| $104.940,00
67685869 THORR FID MACARRON 24X250G 50400 | S 0,80| $ 40.320,00
67686272 THORR FID TORNILLO 24X250G 115680 | S 0,80 | $ 92.544,00
67686273 THORR FID LAZOS 24X250G 74400 | S 0,80| $ 59.520,00
TOTAL | $945.408,00
Tabla 12. Venta Fideos THORR 400G. Fuente: La Empresa
Cddigo Producto Cantidad Precio Total
67686259 THORR FID SPAGHETTI 20X400G 35000 | $ 1,65| S 57.750,00
67686265 THORR FID MACARRON 15X400G 21450 | S 1,60| S 34.320,00
67685885 THORR FID FORATTI 20X400G 19600 | $ 2,80 S 54.880,00
67686262 THORR FID TALLARIN 20X400G 35000 | S 1,20] $ 42.000,00
67686269 THORR FID TORNILLO 15X400G 21450 | S 1,60| S 34.320,00
67686262 THORR FID TALLARIN 20X400G 57600 | S 1,20| $ 69.120,00
67686265 THORR FID MACARRON 15X400G 36000 | S 1,60| S 57.600,00
67686259 THORR FID SPAGHETTI 20X400G 230400 | S 1,65 S 380.160,00
67686262 THORR FID TALLARIN 20X400G 21000 | $ 1,20| $ 25.200,00
67685885 THORR FID FORATTI 20X400G 7800 | S 280 $ 21.840,00
67686265 THORR FID MACARRON 15X400G 18000 | $ 1,60| S 28.800,00
67686269 THORR FID TORNILLO 15X400G 144000 | $ 1,60 $ 230.400,00
67686259 THORR FID SPAGHETTI 20X400G 42100 $ 1,65] $ 69.465,00
67686262 THORR FID TALLARIN 20X400G 101900 | S 1,20 S 122.280,00
67686269 THORR FID TORNILLO 15X400G 12750 | $ 1,60| S 20.400,00
67686265 THORR FID MACARRON 15X400G 82950 | S 1,60 S 132.720,00
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67686259 THORR FID SPAGHETTI 20X400G 173800 | S 1,65| § 286.770,00
67686262 THORR FID TALLARIN 20X400G 129800 | S 1,20 $§ 155.760,00
67685885 THORR FID FORATTI 20X400G 17600 | $ 2,80 S 49.280,00
67686269 THORR FID TORNILLO 15X400G 113400 | S 1,60| $ 181.440,00
67686265 THORR FID MACARRON 15X400G 90000 | S 1,60| $ 144.000,00
67686259 THORR FID SPAGHETTI 20X400G 206800 | S 1,65| $ 341.220,00
67686262 THORR FID TALLARIN 20X400G 158400 | S 1,20 $ 190.080,00
67685885 THORR FID FORATTI 20X400G 30800 | $ 2,80 S 86.240,00
67686265 THORR FID MACARRON 15X400G 125700 | S 1,60| $ 201.120,00
67686269 THORR FID TORNILLO 15X400G 136800 | S 1,60| $§ 218.880,00

Total | $3.236.045,00

Seria Optimista pensar que todo el producto es vendido, pero entre material publicitario

producto en mal estado y rechazado la empresa indica que solo el 80% de lo que compra

es exitosamente vendido, y a su vez para estimar cuanto vende cada mes en términos

monetarios se realiza la proyeccién basado en la variacién de compras. Y se proyecta la

compra en el ultimo mes para obtener dicha variacién, como se observa en la tabla 13.

Tabla 13. Pronéstico de Ventas Mensual 2019 Primer Semestre. Fuente: La Empresa

Venta Total 80% ;763.307,70

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio
Compra Mensual $45.654,00 | $65.754,24 | $45.689,52 | $116.134,32 | $228.065,20 | $343.485,60 |  $559.663,89 Proyectado
Variacién de compra 44% -31% 154% 96% 51% 63% TOTAL
Venta Mensual $336.570,00 | $411.208,52 | $479.743,28 | $514.010,66 | $ 514.010,66 | $651.080,16 | $ 856.684,43 | $3.763.307,70
Variacion de venta 9% 11% 13% 14% 14% 17% 23% 100%

Todo lo analizado anteriormente, nos demuestra el estado actual de la empresa, por

lo que mostraremos el flujo de efectivo en la tabla 14, la cual muestra de manera

proyectada el actual gasto de la linea de fideos Thor y a la vez gastos proyectados como

son los operativos y de ventas, obteniendo una utilidad proyectada y analizando su

rentabilidad mediante el Valor Actual Neto (VAN). La tasa referencial fue escogida por la

gue indica el Banco Central del Ecuador para Pymes que corresponde al 11,16%.

Tasas de Interés

agosto - 2019

1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES PARA EL SECTOR FINANCIERO PRIVADO, PUBLICO Y, POPULAR Y
SOLIDARIO

Tasas Referenciales

Tasas Maximas

Tasa Activa Efectiva Referencial

para el segmento:

% anual

Tasa Activa Efectiva Maxima

para el segmento:

9% anual

Productive Corporativo

9.07

Productive Corporative

9.33

Productivo Empresarial

10.05

Productivo Empresarial

10.21

Productivo PYMES

1116

Productivo PYMES

11.83

llustracién 56. Tabla Tasas de Interés Ecuador. Fuente: Banco Central del Ecuador.
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Tabla 14. Flujo de Efectivo Linea Foods.2019 en USD. Actual Fuente: Los Autores

$336570,00 411208,52 479743,28 514010,66 514010,66 651080,16 856684,43
0,00 45654,00 65754,24 45689,52 116134,32 228065,20 343485,60
283753,92 283753,92 283753,92 283753,92 283753,92 283753,92 283753,92
0,00 1180,00 1500,00 3450,00 2200,00 4050,00 5925,00
0,00 1474,42 2058,32 4492,92 3890,93 7618,40 14845,24
0,00 228,55 329,17 984,31 581,38 1141,76 1719,61
0,00 500,00 1000,00 3000,00 1750,00 3750,00 5000,00
16828,50 20560,43 23987,16 25700,53 25700,53 32554,01 42834,22
37022,70 45232,94 52771,76 56541,17 56541,17 71618,82 94235,29
337605,12 398584,26 431154,58 423612,38 490552,26 632552,11 791798,88
-1035,12 12624,27 48588,70 90398,28 23458,40 18528,05 64885,54
0,00 1893,64 7288,31 13559,74 3518,76 2779,21 9732,83
-1035,12 10730,63 41300,40 76838,54 19939,64 15748,85 55152,71
0,00 2682,66 10325,10 19209,63 4984,91 3937,21 13788,18
-1035,12 8047,97 30975,30 57628,90 14954,73 11811,63 41364,53
$100672,54
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Situacion Esperada

Una vez implementada la metodologia PML y realizada la simulacién con los
procesos propuestos, los cambios dentro del modelo de distribucion y obteniendo un
resultado favorable, podemos indicar que la empresa ahorrard el costo relacionado
con la sobreestadia que afectaba a todas las cargas que ingresaban al pais como
podemos observar en la ilustracién 56, que corresponde a la importacion de junio, de

la misma manera en la importaciones anteriores estos costos afectaban de manera

directa a la empresa.
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$3,000.00
$882.48
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$195.00
$742.10
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$0.00
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$0.00
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$0.00
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llustracion 57. Gastos de Importacion junio 2019 Fideos Thor. Fuente: La Empresa. mediante Grupo T&T

Con la mejora en procesos no solo los gastos de sobreestadia denominados como
demorajes por el agente de aduana desapareceran, sino que los procesos se reduciran
y esto nos beneficiaria obteniendo un ahorro en personal dedicado a estas actividades
por lo que se reduciran, Tres personas de WL 1AA que corresponde a estibadores y
auxiliares de bodega que fueron contratados para recibir los contenedores fuera de
horario, Dos personas de WL 1AAA correspondiente a ingreso de facturas y
licitaciones al sistema provocados por la demora del departamento de distribucién y 1
de WL 1B correspondiente a seguimiento de procesos de pago a proveedores
contratado por la demora en recepcién dentro del plazo del producto terminado a
bodega. Por lo que obtendriamos una mejora en sueldos y salarios en la tabla 15. En

el anexo 5 se encuentra la nueva tabla de salarios.

Tabla 15. Sueldos y Salarios Proyectados PML. Fuente: Los Autores

Lineas % de presupuesto | Valor de gasto
HOME CARE 36%| $677.389,09
ICE CREAM 49%| $922.001,82
FOODS 15% | $282.245,45

Manteniendo el prondstico de venta con los cambios y ahorros dentro del modelo
obtenemos el nuevo flujo esperado para la empresa, que representa un ahorro del
6,90% en el VAN.
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Tabla 16. Flujo de Efectivo Linea Foods.2019. Esperado PML Fuente: Los Autores

$336570,00 411208,52 479743,28 514010,66 514010,66 651080,16 856684,43

0,00 45654,00 65754,24 45689,52 116134,32 228065,20 343485,60

282245,45 282245,45 282245,45 282245,45 282245,45 282245,45 282245,45

0,00 1180,00 1500,00 3450,00 2200,00 4050,00 5925,00

0,00 1238,51 1728,99 3774,05 3268,38 6399,46 12470,00

0,00 228,55 329,17 984,31 581,38 1141,76 1719,61

0,00 500,00 1000,00 3000,00 1750,00 3750,00 5000,00

16828,50 20560,43 23987,16 25700,53 25700,53 32554,01 42834,22

37022,70 45232,94 52771,76 56541,17 56541,17 71618,82 94235,29

336096,65 396839,88 429316,78 421385,04 488421,24 629824,70 787915,17

473,35 14368,64 50426,50 92625,61 25589,42 21255,47 68769,25

0,00 2155,30 7563,98 13893,84 3838,41 3188,32 10315,39

473,35 12213,35 42862,53 78731,77 21751,00 18067,15 58453,86

0,00 3053,34 10715,63 19682,94 5437,75 4516,79 14613,47

473,35 9160,01 32146,89 59048,83 16313,25 13550,36 43840,40
$107615,05
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CAPITULO 4

4.1. Recomendaciones

Este proyecto al ser simulado no es parte de una implementacion real, por lo que
si la empresa o alguna compafiia desea su implementacion recomendamos realizar
las cotizaciones del servicio de BizAgi que, mediante las técnicas anteriormente
descritas en este trabajo, ayudaran a tener un panorama claro de los beneficios de
implementar la metodologia PML en los procesos de la empresa, cuales minimizar y

como obtener rendimientos mayores.

Este trabajo mantiene datos proyectados por lo que, si la empresa desea usar este
trabajo como guia, la mejor herramienta seran los estados financieros reales, mediante
la simulacién con el software implementado, podemos obtener resultados mas

cercanos a los reales, y generar aun mayores beneficios.

4.2. Conclusiones

Con la implementacion del PML podemos realizar un analisis con relacion a la
situacion actual de la empresa y con dicha informacion analizar las falencias

encontradas para solucionar lo critico que afecta a este proceso.

Con la implementacién de la metodologia PML se realizé un analisis del proceso
de planeacién de distribucidn y ventas que actualmente mantiene la empresa,
estableciendo puntos criticos como el espacio fisico limitado en bodegas, costos
adicionales en importacion, bodegaje, horas extras no productivas, procesos lentos en
la distribucién local, por lo tanto, existe un encarecimiento del producto y una baja

rentabilidad comprada con la situacion inicial de la empresa. (Objetivo 1)

Dentro de este proyecto se encuentra la automatizacion del proceso de distribucion
y ventas del producto Thor de la linea Foods de la Empresa, basado en la metodologia
PML, encontrando falencias que complican la correcta logistica, procesos que fueron

simplificados y simulados, para encontrar su viabilidad y aplicabilidad.
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La alternativa fue modelada con BPMN de BizAgi, de manera satisfactoria lo que
indica que la metodologia PML puede ser aplicada a cualquier macro proceso de esta
empresa y de empresas del sector consumo masivo en Ecuador, logrando un redisefio

de procesos y una minimizacion de costos en el corto y largo plazo. (Objetivo 2 y 3)

Con una respuesta afirmativa por parte del simulador de BizAgi, dandonos un
adicional del 6,90% del VAN gque son aproximadamente $ 6953,00 délares americanos,

representando un ahorro considerable en tan solo 6 meses. (Objetivo 4)

Con la comparacion entre el proceso actual y el proyectado medimos los
rendimientos, y obtuvimos el analisis costo beneficio que involucra la implementacion
de esta. (Objetivo 5)
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