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RESUMEN

El presente trabajo de titulacibn estd enfocado en la optimizacion y
automatizacion de los procesos implicados en la planificacion de inventarios de
una empresa ecuatoriana dedicada a la comercializacion de suministros
industriales y de construccién. Para lo cual, se utiliz6 el sistema ERP

(Enterprise Resource Planning) que la empresa se encuentra implementando.

Primero se realiz6 un levantamiento de la situacion actual de la compafiia en
relacion a sus procesos de planificacion y manejo de inventarios, identificando

sus falencias y principales problemas en la administracién de los mismos.

Posteriormente se implant6 un nuevo proceso, que consiste en la
administracion de la demanda, el cual permitira tomar mejores decisiones
teniendo una proyeccion, lo mas real posible de los requerimientos en el

mercado de los productos comercializados por la empresa.

Luego, se disefio el proceso de planificacion de inventarios para establecer una
metodologia de compras y poder conocer qué se debe adquirir, cuando y en
qué cantidad. Ademas, se modifico el proceso actual de almacenamiento de
stock, incluyendo los ingresos y egresos de las bodegas, para automatizarlo
mediante el uso del ERP y otras herramientas que permitan a la empresa tener
un optimo manejo y control de los inventarios, con informacién actualizada y

disponible en linea.

De igual manera se ajusto el proceso de adquisiciones, para que todas las
actividades de solicitudes, cotizaciones y 6rdenes de compra, asi como sus
respectivas aprobaciones, sean realizadas en el sistema ERP de forma

estandar haciendo al proceso mas eficiente.

También se elabor6é una propuesta de un modelo de inteligencia empresarial,

gue ayudara a la compafiia en la toma de decisiones estratégicas, a través de



Vi

un analisis interactivo de datos cuantitativos consolidados en indicadores. Esta
propuesta es basada en la metodologia Balance Scorecard y ejecutada en el

mismo sistema ERP.

Finalmente, se hizo un breve analisis financiero para determinar si la inversion
por la implementacion del ERP es rentable para la empresa en relacion a los
beneficios que se generaran por una mejor planificacion y optimizacion de sus

procesos.
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ABSTRACT

The present degree work is focused on the optimization and automation of the
processes involved in the inventory planning of an Ecuadorian company
dedicated to the commercialization of industrial and construction supplies. For
that, was used the ERP system (Enterprise Resource Planning) that the

company is implementing.

First, was performed an evaluation of the current situation of the company in
relation to its planning and inventory management, identifying their weaknesses

and major problems in managing them.

Subsequently, a new process was introduced, which involves the administration
of demand, which will allow to take better decisions having a projection, as real
as possible of the requirements in the market for the products sold by the

company.

Then, an inventory planning process was designed to establish a methodology
for purchases and to know what to buy, when and how much. Furthermore, the
current process of storage was maodified, including the inflows and outflows of
the merchandise, to automate it through the use of the ERP and other tools that
enable the company to have an optimal management and control of inventories,

with updated information and online available.

In the same way, the procurement process was adjusted so that all activities of
requests, quotes and purchase orders, and their respective approvals are
performed in a standard way in the ERP system, making the process more

efficient.

Also, was developed a proposal for a model of business intelligence, which will
help the company taking strategic decisions, through an interactive analysis of
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quantitative data consolidated into indicators. This proposal is based on the
Balanced Scorecard methodology and executed in the same ERP system.

Finally, there was a brief financial analysis to determine if the investment of the
ERP implementation is profitable for the company in relation to the benefits that

will be generated by a better planning and optimization of the processes.
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CAPITULO |

INTRODUCCION

1.1. Antecedentes

La empresa en la que se va a realizar el presente trabajo es una empresa
ecuatoriana que se dedica a la comercializacion de una amplia variedad de
productos industriales y de construccion tales como: bombas de agua, valvulas,
tuberias, herramientas y maquinarias, acabados para la construccion, asi como

mallas, alambres, planchas y perfiles metalicos, entre otros.

La empresa cuenta con oficinas, bodegas y puntos de venta en las ciudades de
Quito y Guayaquil. Ademas recientemente se abrieron nuevas instalaciones en

la ciudad Francisco de Orellana, mas conocida como “El Coca”.

En las instalaciones de Quito y Guayaquil existe un area para el ensamble de
cierto tipo de bombas y un departamento de servicio técnico, el mismo que
instala, repara y brinda mantenimiento a los productos que dicha empresa
comercializa.

También cada sede de la empresa tiene sus propias bodegas de materias
primas y productos importados, para su posterior venta ya sea en sus puntos
de venta o para los contratos fijos que la compafia consigue para su

realizacion.

Dado que los inventarios en su mayoria son productos importados, es
necesario tener una buena planificacion de requerimiento de materiales para
que los inventarios de la empresa sean los correctos y de esta manera poder
tener la disponibilidad adecuada de los mismos para cumplir y satisfacer a sus

clientes.



En la actualidad, dicha compafiia se encuentra implementando un sistema de
planeacién de recursos empresariales (ERP) de la firma Microsoft, el cual va
ser usado para la planificacion, gestion y control de las operaciones de todos
los departamentos de la empresa, y a la vez para unificar y optimizar los

procesos en todas las instalaciones de la misma.

La planeacion de inventarios existente hoy en dia, es informal dado que
muchas veces no se conoce con exactitud la informacion del manejo del stock
y cuédles son las cantidades disponibles en bodega para comercializar los
diferentes productos.

Por consiguiente, la informacion actual sobre los inventarios de materiales no
esta siendo la adecuada, pues dificulta tener conocimiento y una planeacion
que permitan saber cual es el producto, cantidad disponible y el lugar en el que

se encuentra.

1.2. Alcance

El alcance de este trabajo de titulacidbn es presentar una propuesta para
optimizar el proceso de planificacibn de requerimiento de materiales y el
manejo apropiado de los inventarios en una empresa comercializadora de

suministros industriales y para la construccion.

Es decir, se enfocard en un analisis para mejorar las programaciones de
adquisiciones de los materiales y productos que la empresa ofrece para la

venta.

Por tanto el presente trabajo de titulacion se centra desde la planificacion y
adquisicion de los materiales requeridos, el recibimiento y gestion de
almacenamiento de los mismos, hasta el despacho o salida de bodegas.

Para alcanzar lo mencionado, se utilizaran diferentes métodos y herramientas

de planificacion y manejo de inventarios, asi como el uso del sistema de



planificacion de recursos empresariales (ERP) Dynamics AX de la firma
Microsoft, que es el que la empresa esta implementando.

1.3. Justificacion

Hoy en dia, la competitividad y éxito de las empresas esta en la optimizacion
de todos sus recursos y procesos. Por tanto si una empresa tiene un correcto
manejo de sus inventarios ya sea de materia prima o producto terminado,
tendrd cierta ventaja sobre la competencia dado que va poder reducir sus

costos operacionales, tiempos y gastos no planificados.

Cuando la planificacion y administracion de los inventarios en una empresa es
adecuada, se evita tener inconvenientes que pueden tornarse graves para el
éxito de una industria. Los mismos pueden ser: excesos de inventarios, roturas
de inventario, alta obsolescencia, sobretiempos no planificados, baja capacidad
de reaccion ante cambios e incremento de costos en toda la cadena de

suministros.

Debido al crecimiento en los Ultimos afios de la compafiia en mencion y su
objetivo de mayor posicionamiento en el mercado nacional, asi como el actual
momento que vive la economia mundial y ecuatoriana por la caida constante
de los precios del petréleo, es una gran oportunidad de proyeccién la que se
presenta para esta empresa debido a su giro de negocio.

Ademas, los mayores inconvenientes por la falta de planeacion en la empresa
son los altos costos que incurren por roturas de stock en productos bastante
comerciales y por la otra cara, el mantenimiento de excesos de inventario de
aquellos productos poco vendidos. Por tanto, es necesario contar con un
proceso que permita administrar de manera Optima los inventarios; e
igualmente aprovechar el sistema de planeacion de recursos empresariales
gue se esta implementando actualmente. Y mediante el uso del mismo, timizar

y automatizar sus procesos de abastecimiento, gestién de inventarios y realizar



una planificacion de requerimiento de materiales lo mas adecuada y real
posible para desarrollar un mayor crecimiento de la empresa. Puesto que el
uso de sistemas MRP trae consigo beneficios comprobados, donde muchas
compafias que usan el MRP han reportado reducciones de hasta 40% en las
inversiones de inventario (Chase, Jacobs y Alquilano, 2002, p. 633). Asi como
lograr aumentar el servicio y satisfaccion del cliente, mayor utilizacion de su
capacidad instalada y mano de obra, una mejor planeacion y programacion de
inventario, poseer una respuesta rapida a los cambios del mercado y como
mencionamos antes, reducir las cantidades de inventario sin que esto implique

disminuir el nivel de servicio al cliente.

Por otra parte, debido a las actuales restricciones y salvaguardias de
importacion vigentes en el Ecuador, se vuelve sumamente importante planificar
y proyectar adecuadamente los requerimientos de materiales, de productos y

de los clientes.

Finalmente, los sistemas de planificacion de recursos empresariales
actualmente estan siendo ampliamente usados en las compafiias por las
grandes ventajas que proporcionan al ser un sistema de gestion de informacién
para el manejo e integracion de las operaciones de produccion, logistica,
compras, ventas, facturas, contabilidad, etc. en empresas de produccion de

bienes o servicios.

1.4. Objetivos

1.4.1. Objetivo General

e Disefiar un proceso de planificacion de requerimiento de materiales para
un control y manejo 6ptimo de los inventarios de materia prima para el
giro de negocio de una empresa dedicada a la comercializacion de

suministros industriales y para la construccion.



1.4.2. Objetivos Especificos

¢ Realizar un levantamiento de los procesos para el analisis del manejo de
inventarios de materia prima que se lleva actualmente en dicha

empresa.

e Elaborar un método de planificaciébn para la compra de materiales y
productos requeridos en las operaciones para tener una administracion

Optima de los inventarios.

e Establecer un plan de compras de materia prima, que permita comprar

en el momento correcto, la cantidad correcta y precio correcto.

¢ Implementar una metodologia para el 6ptimo manejo y control de los

inventarios de la compaiiia.

e Establecer una propuesta de un sistema para toma de decisiones

mediante un modelo de inteligencia de negocios (Bl).



CAPITULO Il

FUNDAMENTACION TEORICA

2.1. Modelo de Excelencia Operacional

La Excelencia Operacional es un modelo de gestion que busca la manera
destacada de gestionar a la organizacion y obtener resultados favorables,
mediante la aplicacion de estrategias de planificacién, desarrollo y
aprovechamiento de los sistemas de informacion. Asi por ejemplo, DuPont
define la excelencia operativa como “un sistema integrado de gestion que
impulsa la productividad empresarial mediante la aplicacién y combinacion de
practicas y procedimientos probados, tecnologia reconocida a nivel mundial, y
un modelo de cambio de cultura para proporcionar una solucion integrada”
(DuPont, 2005); y de esta manera los resultados obtenidos por aprovechar la

excelencia operacional, se conviertan en una ventaja competitiva y sostenible.

Alan Noble afirma también que “la excelencia operacional es un enfoque para
inculcar una cultura de gestion empresarial efectiva en forma continua para
ofrecer un servicio excepcional con costos Optimos y riesgos manejables”
(Noble, 2008).

En la actualidad, la gran mayoria de las empresas pretenden adoptar un
sistema de excelencia operacional debido a la necesidad de optimizar y ofrecer el
mejor producto o servicio con calidad, al menor costo y la mayor rapidez posible,
caso contrario su competitividad en el mercado se ve reducida; dado que aquellas
empresas que cuentan con un impecable modelo estratégico y de excelencia
operativa se tornan una amenaza real para el resto de las empresas que producen

los mismos productos y no cuentan con ninguna estrategia.

Para que una empresa logre alcanzar la excelencia operacional es necesario

empezar por cambios en la cultura y ambiente organizacional de la misma; puesto



que lo primero es concebir a la empresa como un todo y no abordar las
responsabilidades de cada area de forma aislada, como habitualmente se hace.
Ademas para que el modelo de excelencia adoptado tenga éxito y sea sostenible,
todos los colaboradores deben trabajar por los objetivos comunes y estar
involucrados y comprometidos a mejorar continuamente tanto en las necesidades
colectivas como en las de su area, pero siempre alineados con los objetivos

estratégicos de la organizacion.

Por el entorno actual, la excelencia operativa podra ser realidad solo en las
compafiias que cuentan con liderazgo y compromiso en sus gerentes, asi como con
personal competente, comprometido, empoderado, con libertad para desarrollar su
creatividad e iniciativa para la solucién de problemas a través de la construccion de

relaciones de confianza, colaboracion y bienestar laboral.

Es decir, la organizacién debe estar basada en su talento humano y apoyada en la
explotacion de las herramientas tecnolégicas para encontrar el equilibrio entre la
estrategia correcta y la eficiente operacion en planta, logrando asi completar los
negocios y tener la capacidad de respuesta a los requerimientos del mercado.

Tal como asevera Callistus donde plantea que “la Excelencia Operacional se
consigue aplicando una estructura y las herramientas necesarias para cambiar la
forma de gestionar el negocio, lo que incluye abordar la cultura, la disciplina, las

politicas y los procedimientos” (Callistus, 2010, p. 41).

El éxito de la excelencia operativa esta en el énfasis de explotacion y utilizacion de
la tecnologia, software de gestion empresarial y métodos de planificacion, entre
otros. Por ende, es adecuado combinar y enlazar las diferentes herramientas y
técnicas, como en el caso del presente trabajo, metodologias de planificacion de
demanda, MRP y ERP; utlizando todas en conjunto para tener una estructura

completa, robusta e integrada.



2.1.1. Planeacion de Recursos Empresariales (ERP)

La Planeacion de Recursos Empresariales es un sistema informatico o software
empresarial que integra toda la informacion que transita a través de los

departamentos de una compafiia para la gestion y estrategia de la misma.

El objetivo principal de los sistemas ERP es coordinar y gestionar todo el giro
de negocio de las empresas desde el inicio hasta el fin de sus procesos
fundamentales, es decir, desde los acuerdos y transacciones con proveedores
hasta la facturacion y entrega del producto al cliente.

Asi, tal y como expertos en el tema lo explican: “los sistemas ERP son
sistemas de informacion que integran los procesos claves del negocio de forma
tal que la informacion pueda fluir libremente entre las diferentes partes de la
firma, mejorando con ello la coordinacion, la eficiencia y el proceso de toma de

decisiones” (Laudon & Laudon, 2004).

Los sistemas integrados ERP estan divididos por modulos para una mejor
gestion de la informacion; entre los principales modulos estan:

e Compras e Inventarios

e Ventas y Marketing

e Planificacion y Produccion

e Proyectos

e Contabilidad y Finanzas

e Recursos Humanos

e Mantenimiento
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Figura 1. Estructura basica y anatomia de un Sistema ERP.

Tomado de: YourERPsoftware (s.f.)

2.1.1.1. Ventajas y desventajas de los Sistemas ERP

Al igual que todo sistema, los diferentes ERP van a presentar ventajas y

desventajas en su funcionamiento.

Una vez implementados este tipo de sistemas empresariales, proporcionan a
las compafiias una serie de ventajas competitivas frente a aquellas que no

cuentan con ellos. Entre los principales beneficios estan:

Poseer una integracion total de la cadena de suministro.

e Automatizar y optimizar procesos internos de la empresa.

e Contar con acceso a una base de datos comun y compartida entre los
departamentos implicados en cada proceso.

e Contar con informacion confiable y procesarla en tiempo real.

e Proporcionar un manejo eficiente y eficaz de todos los recursos de la

compaifiia.

e Brindar una solucion total e integrada para la toma de decisiones.
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e Aumentar la comunicacion y colaboracion interdepartamental y entre
unidades de negocio; es decir, ninguna area funcional de la empresa
opera de forma aislada.

e Control del negocio con tecnologia de clase mundial y base soélida para
el crecimiento.

e Aumentar el nivel de servicio al cliente y conquista de las metas

estratégicas de la compaiia.

A pesar de que los ERP proveen una considerable cantidad de beneficios,
también tienen algunos inconvenientes que se presentan antes, durante y

después de su implementacion. Entre algunas desventajas podemos citar:

e El costo de adquisicién de un software ERP es elevado, incluyendo su
implementacion y consultoria.

e Requiere un alto compromiso gerencial y alta participacién de los futuros
usuarios durante la implantacion.

e El proceso de implementacion implica grandes cambios en la compafiia
y en su cultura organizacional.

e Enla mayoria de casos implica una reingenieria total de los procesos.

e Al ser un sistema tan grande y complejo, muchas empresas no logran

acostumbrarse al mismo y queda obsoleto.

2.1.1.2. Evolucién del Sistema de Planeacion Recursos Empresariales
ERP

Los sistemas de informacion empresarial, para planificacion y logistica, tienen
sus inicios desde hace mucho tiempo atras. La primera herramienta de este
tipo, es el MRP o planeacién de requerimientos de materiales, la cual “tiene su
origen en la Segunda Guerra Mundial en Estados Unidos, con la idea de

garantizar el suministro logistico en la misma” (Garcia, 2013, p. 464).
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Afos después esa idea se aplicé en la industria, cuando en la década de 1970
la ingenieria industrial la readecud, y es lo que hoy conocemos como MRP,
para poder planificar el pedido de componentes y materiales evitando asi tener
grandes cantidades de inventario. Una década después, es decir en 1980’s, ya
las necesidades de las empresas no soélo recaian en los inventarios sino que se
necesitaba integrar mayor cantidad de informacion como produccion,
inventarios, calidad, distribucion y finanzas; asi se evoluciona al MRP 1l o

Planeacion de Recursos de Manufactura.

Con esta evolucion, cada vez se iba integrando y abarcando mas procesos y a
su vez habian mas departamentos involucrados. Todo esto dado a que las
empresas adquirian una vision logistica global que poco a poco iba incluyendo
a la gestion empresarial total. Por tanto, para poder cubrir estas necesidades
que la industria exigia, nacen los sistemas ERP, también conocidos como
Sistemas de Planeacion de Recursos Empresariales o Sistemas Integrales de
Gestidon. Entonces, con esta nueva herramienta se engloba e involucra a toda
la empresa y sus departamentos se encuentran interrelacionados para un

mejor flujo de informacién.

En los afios 2000, ya con un sistema empresarial integrado, las necesidades
empresariales se extienden a una gestion total no sélo para los procesos
internos de las compafias sino que deben también incluir a los procesos
externos, lo que da lugar a la Administracién de la Cadena de Suministros
(SCM). Asi, adquieren importancia los procesos externos con proveedores y
clientes finales originando nuevas herramientas como la SRM o Administracion
de Relaciones con proveedores, la CRM o Administracion de Relaciones con
clientes, APS o Programa de Planeacion Avanzada, entre otras.



(.

Figura 2. Evolucion del Sistema de planeacion de recursos empresariales ERP.

Adaptado de: Baca, Cruz, Cristobal, Baca, Gutiérrez, Pacheco y Rivera, 2007, p. 81.
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2.1.1.3. Metodologia de Implementacidén Sure Step

La metodologia Sure Step para la implementacion de sistemas empresariales
ERP es una técnica desarrollada por Microsoft, la misma que es utilizada por
las compafiias a nivel mundial para la implementacion de proyectos y
productos, especialmente los de la linea Microsoft Dynamics. Por tanto, dado
que la empresa comercializadora analizada en este trabajo, se encuentra
adoptando el sistema ERP Microsoft Dynamics AX, es apropiado emplear la

metodologia Sure Step.

La metodologia Sure Step ha sido disefiada para desarrollar proyectos en el
tiempo establecido, con el presupuesto autorizado, reduciendo los riesgos del
proyecto tanto para los socios como para los clientes, y asi poder satisfacer las
expectativas y lograr el éxito de un proyecto sélido y eficiente.

De esta manera el método Sure Step de Microsoft brinda una serie de ventajas

cuando es utilizado:

e Control del éxito y eficacia del proyecto.

¢ Minimizacion de los riesgos, costos y tiempos durante la ejecuciéon del
proyecto.

e Coordinacién y comunicacién entre las partes implicadas durante todo el
lapso del proyecto.

e Poseer planes y documentacion completa y homogénea de todo el
proceso de implementacion.

e Adaptacion a las necesidad de la empresa y tipos de proyectos, ya sean
estos globales o especificos.

e Obtencion de resultados confiables y de calidad, con mayor rentabilidad

para los socios y menos gastos para los clientes.
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La metodologia Sure Step para ser implementada abarca seis fases, las
mismas que deben ser completadas una a una para el éxito final. Dichas fases

son:

e DIAGNOSTICO: Lo primero es identificar los requerimientos del cliente y
definir el alcance del proyecto; para esto se estudia la forma de
operacion del negocio mediante los procesos implicados y las falencias
o validacion de los mismos para poder desarrollar una propuesta de la

solucion adecuada.

e ANALISIS: Se realiza un estudio mas profundo para describir los
procesos minuciosamente y detallar en que se fundamentara la solucién
propuesta. Es una fase de colaboracibn mutua e interaccion con el
cliente para definir todos los requerimientos y necesidades. Es decir, en
esta fase se define qué, cdmo y cuando se va a llevar la

implementacion; elaborando algunos planes de trabajo y control.

e DISENO: En esta etapa se define el modo en que el sistema (software)
va ser configurado. El objetivo de esta fase es disefiar la solucion 6ptima
qgue integre todos los requerimientos y adaptaciones particulares que el

cliente pidié durante la fase de analisis.

e DESARROLLO: Una vez construido el disefio del nuevo modelo, el
sistema se configura en base a este; también se desarrolla las
adaptaciones acordadas, se hace la migraciéon de datos y se prueba
dichos ajustes e interfaces para garantizar la operacion adecuada del

sistema cumpliendo las especificaciones establecidas en el disefio.

e IMPLEMENTACION: Para esta etapa se realiza las capacitaciones para
el uso del sistema a los usuarios claves de la compafiia, segun los
modulos que a cada usuario le corresponda. Ademas esta es una fase

de pruebas especificas y generales de todo funcionamiento del sistema.
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La meta es configurar y cargar los datos reales y saldos iniciales para
dejar el sistema operando en linea con la informacion que se procesa

dia a dia durante las operaciones del negocio.

e OPERACION O PUESTA EN MARCHA: Una vez capacitados todos los
usuarios y realizadas las pruebas de todos los desarrollos en el sistema
se procede con la fase de operacion en vivo, es decir la empresa va
realizar sus funciones diarias con el nuevo sistema. Para esta etapa el
equipo del proyecto debe decidir si la operacién se la va realizar a
escala global en toda la empresa o0 se va empezar de a poco por
departamentos. Durante esta fase se brinda el soporte necesario hasta
que los usuarios tomen confianza y se adapten completamente a la

operacion del sistema, lo cual garantiza una excelente transicion.

Existe un paso extra que puede ser considerado como una séptima fase
que implica el asesoramiento y soporte continuo a la compafia, para
llevar temas como mantenimiento, actualizaciones u optimizacion del

sistema.

Metodologia Sure Step
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Figura 3. Metodologia de Implementacién Sure Step.

Tomado de: SRF Consultores (s.f.)
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2.1.1.4. Cuadrante Magico de Gartner

El cuadrante magico de Gartner es una herramienta de analisis desarrollada
por la compafia consultora del mismo nombre. El objetivo de esta técnica es
proporcionar en una representacion visual rapida el comportamiento actual, sus
relaciones con el entorno y la competencia de los proveedores tecnoldgicos y
de soluciones empresariales. El cuadrante magico sirve como dato a las
empresas para orientar en las acciones y toma de decisiones para la inversion
de una solucidn tecnoldgica que se adapte y alinea a las metas de negocio de

las empresas.

El cuadrante magico de Gartner ofrece una gréfica con cuatro cuadrantes del
enfoque y comportamiento competitivo de los diferentes proveedores
tecnologicos, es decir los posiciona en cada cuadrante segun los mercados,

caracteristicas y diferenciacion de cada uno de los proveedores.

Asi los cuatro cuadrantes de Gartner son: Lideres, Competidores, Visionarios y

Jugadores de nicho

COMPETIDORES LIDERES

Ejecutan bien hoy en dia o Ejecutan bien en relacidn a

dominan un segmento su visidn actual y estan
o grande, pero no demuestran bien posicionados para el
= una comprension de la futuro. Cuentan con planes
o direccion del mercado. de mejora continua e
w innovacian.
w
=
£ JUGADORES VISIONARIOS
O
g Estén enfocados con Entienden hacia donde va
4 éxito en un pequefio e_I mercadu 0 poseen una
E segmenta, pero sin visidn para el cambio de
T las reglas del mercado,

innovacidn para superar a

los atros pero adn no ejecutan bien.

AMPLITUD DE VISION

Figura 4. Cuadrante M4gico de Gartner.
Tomado de Gartner (2015)




17

@ sAP Business All-in-One

Oracle JO Edwards EnterpriseOne o . IF5 Applications

Oracle E-Business Suite (@)

’ @ Microsoft Dynamics AX

Infor LN @

QAD Enterprise Applications

Infor M3 @

@ Epicor Ere

Sage X3 o

ABILITY TO EXECUTE

COMPLETENESS OF VISION - As of December 2015

Figura 5. Cuadrante Magico de Gartner para ERP: Edicion 2015.
Tomado de Gartner (2015)

2.1.2. Administracién de la Demanda

La administracion de la demanda es la base para toda la planificacion
estratégica en la compafiia, debido a que es la parte esencial para la toma de
decisiones y una operacion eficiente. Segun la Asociacion Americana de
Control de Produccion e Inventarios (APICS), una apropiada administracién de
la demanda facilita la planificacion y el uso de los recursos para lograr un

negocio mas rentable.

La administracion de la demanda es un proceso estratégico para conocer todas
las demandas de productos o servicios para abastecer el mercado y garantizar
la atencion a los requerimientos de los clientes. Expertos en el tema

establecen que “el propdsito del manejo de la demanda es coordinar y controlar
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todas las fuentes de la demanda, con el fin de poder usar con eficiencia el
sistema productivo y entregar el producto a tiempo” (Chase, Jacobs y
Alquilano, 2009, p. 468).

El objetivo de la administracion de la demanda es desarrollar una proyeccion
de los requerimientos futuros, lo mas real posible, y luego actualizar esa
proyeccion cuando se justifigue el cambio. Pues al gestionar adecuadamente
los diferentes flujos de demanda, los cambios inesperados en el programa
maestro y en el plan de ventas y operaciones se pueden evitar, reconociendo lo
antes posible los cambios en el mercado y asi tomar las medidas de accion

antes que afecten al plan maestro y de ventas.

Cuando las empresas cuentan con una apropiada administracion de la
demanda, obtienen informacién util para las decisiones estratégicas y
planificacion del negocio; pero si la administracion es inadecuada trae consigo
algunos efectos perjudiciales para la rentabilidad de la organizacion; es por
esto que actualmente la mayoria de compafiias cuentan con cierta

administracion de su demanda. Algunos de los perjuicios mas nocivos son:

Perdida de ventas

e EXxcesos y/o roturas de inventario

e Insatisfaccion de los clientes

¢ Incremento de costos en la cadena de suministros
e Desbalances en los tiempos de entrega

e Tiempos no planificados

e Perdida de sensibilidad respecto al mercado

e Baja capacidad de reaccion frente a cambios

La administracién de la demanda engloba a los clientes, ventas, marketing e
inteligencia de mercado; pero para planificar la demanda de la organizacion es
preciso realizar las actividades de calculo de prondsticos, ingreso de pedidos,

requerimientos de la cadena de distribucién, y ordenes de material interplanta.
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2.1.2.1. Pronéstico de la Demanda

El prondstico de la demanda es el proceso por el cual se estima la demanda
futura, basados en informacién historica y mediante el uso de un modelo
matematico para poder realizar la proyeccién. Dicha prediccién puede ser
objetiva, intuitiva 0 una combinacion de ambas, es decir se usa un modelo

matematico y nos basamos en estimados y opiniones.

Los pronésticos de la demanda ayudan a orientar a la empresa en la
programacién de su produccion, capacidad y tiempos; ademas sirven como

informacion para decisiones y planificacion financiera, ventas y talento humano.

El contar con un buen prondstico es muy importante para las compafiias y su
rentabilidad, por tanto, al momento de pronosticar es recomendable seguir los

siguientes pasos basicos:

Determinar el objetivo del prondstico, sea para produccion, ventas,

capacidad, etc.

e Seleccionar los aspectos que se deben pronosticar, ya sea por articulo
o por familias.

e Determinar el horizonte del prondstico, es decir la frecuencia sea a
corto, mediano o largo plazo.

e Seleccionar el modelo de prondstico, el que mas se adapte a las
necesidades.

e Reunir los datos necesarios

e Realizar el pronostico

e Validar los resultados

Independientemente del método que se utilice para pronosticar, se debe estar
consciente que el uso de prondsticos implica ciertos riesgos a tener en cuenta
al momento de analizar los datos. Dicho esto tenemos que, los prondsticos no

son siempre correctos, debido a factores externos que no podemos predecir o
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controlar; por tanto es recomendable incluir un margen de error al prondstico

realizado.

Adicionalmente, se debe considerar que los prondsticos a largo plazo son
menos precisos respecto a los de corto plazo, tal como plantean Chopra y
Mendl (2008, p. 188). Y mientras mas lejana esta la compariia del consumidor
final, los datos recibidos serdn menos exactos lo que nos puede desencadenar
en el llamado efecto latigo, si estos factores no han sido razonados al momento

de pronosticar.

METODOS DE PRONOSTICO

Existen algunos métodos para elaborar pronésticos, ya sean de forma
cualitativa o cuantitativa; siendo los primeros basados en factores subjetivos
como la intuicion o experiencia del pronosticador, mientras que los métodos

cuantitativos utilizan modelos matematicos apoyados en datos histéricos.

Para determinar el modelo de prondstico adecuado para una empresa se debe
considerar aspectos como: el horizonte de tiempo, la disponibilidad de los

datos, la precision requerida y la capacidad de reaccion frente a los cambios.

Entre los métodos cuantitativos mas comunes estan:

e Promedio movil

e Promedio movil ponderado

e Suavizado exponencial simple

e Suavizado exponencial con tendencia
e Regresion lineal

e Minimos cuadrados

e Modelo lineal de Holt

e Modelo Winter
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2.1.3. Planificacion de Requerimiento de Materiales (MRP)

La Planificacion de Requerimientos de Materiales conocido como MRP, es un
método de planificacion y calendarizacion de la producciébn asi como un
sistema de control de los inventarios de materia prima para un adecuado

manejo de los procesos de manufactura.

El MRP se basa en brindar a la compafia una programacién de pedidos sobre
que items o materiales se necesitan, cuando y en qué cantidad; es decir busca
proveer los materiales correctos en el momento correcto, en la cantidad

correcta y en el lugar correcto para el proceso productivo de la empresa.

La planificacion de provision de materiales es realizada en base a tres
preguntas esenciales para el proceso: ¢Qué se necesita para realizar cierto
producto?, ¢Qué es lo que tenemos en inventario? y ¢Qué y cuando

necesitamos adquirir?

Con estas preguntas basicas respondidas, los sistemas MRP proponen de
cierta forma predecir el futuro para poder realizar una planificacién anticipada y
saber cuando se debe reabastecer el inventario. Asi como lo menciona
Chapman “si podemos proyectar los requerimientos y sabemos cudl es el
inventario inicial, debemos ser capaces de predecir o calcular cuando se

presentara el punto de reorden” (Chapman, 2006, p. 129)

Un plan de requerimiento de materiales establece programas que identifican los
articulos y materiales requeridos, las cantidades necesarias y las fechas en que
se deben realizar los pedidos y compras, asi como la recepcion de los
materiales, para poder lograr una exitosa produccion o ensamble de productos

finales.

La planificacion de requerimiento de materiales descompone el programa

maestro de produccion (MPS) en planes individuales para los procesos
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implicados como son compras, fabricacién, ensamble, etc.; es decir prioriza
cada uno de los planes individuales, siendo el plan de compra o adquisicion la
prioridad del MRP.

Por tanto, los beneficios y objetivos del manejo de inventarios mediante un
sistema MRP es que permite a la compafiia mejorar el servicio al cliente,
maximizar la eficiencia operacional durante la produccion y sobre todo ayuda a

minimizar la inversion de dinero paralizado en el inventario.

El éxito de una buena planificacion estd en su capacidad de respuesta y
reprogramacion frente a estos posibles cambios; de hecho una de las
fortalezas de los sistemas MRP es su agilidad para hacer re planificaciones

efectivas.

2.1.3.1. Estructura del MRP: Entradas y Salidas

El sistema MRP tiene una estructura en base a la cual es desarrollado; de
forma bésica la estructura estd compuesta de entradas para la realizaciéon del
MRP y unas salidas, las cuales son los resultados que el MRP nos proporciona.

Para poder elaborar una efectiva planificacion se necesita tener cierta
informacion actualizada constantemente que sirve de entradas para el sistema.

Estas son:

e Programa o Plan Maestro de Produccion (PMP o MPS)
e Estructura de los productos o también llamada lista de materiales
(BOM), e

¢ Inventarios disponibles

Una vez que se tiene esta informacion de entrada, se realiza la planificacion de

materiales y como salida de dicha planeacion tenemos un Plan de Materiales y
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compras, con sus respectivos documentos como ordenes de compra y ordenes

de trabajo para poder proceder con las siguientes actividades del proceso.

ESTRUCTURA DEL
PRODUCTO
LISTA DE
MATERIALES

PLAN MAESTRO
DE PRODUCCION
M.P.S

A 4

B.O.M >
L

()

CI6OG

PLANIFICACION DE
REQUERIMIENTO DE

MATERIALES
M.R.P

INVENTARIO

A 4

PLAN DE
MATERIALES Y
COMPRAS

e
- DISPONIBLE

v

ORDENES DE
COMPRA

Figura 6. Estructura del MRP.

v

ORDENES DE
TRABAJO

Adaptado de: Buffa y Sarin, 1992, p. 191.

2.1.3.2. Registros Béasicos del MRP

Para poder elaborar la planificacién de materiales para su reabastecimiento, es

necesario conocer cierta informacién de cada producto o item como se ha

mencionado anteriormente, la cual incluye algunos factores como el tamafio de

lote, tiempos de espera o lead times, nivel del articulo en la BOM,

requerimientos globales, cantidad disponible, entre otros. Estos son:

e item: Se refiere al articulo o material sobre el cual vamos hacer la

planificacion verificando sobre este la demas informacion.

e Tamarfo de lote: Se refiere a la cantidad minima que se puede pedir por

cada articulo, es decir, cuanto minimo nos vende el proveedor, que
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pueden ser unidades, decenas, centenas, etc. Esto esta definido por

cada proveedor y segun el articulo.

Nivel en la Lista de materiales: Se refiere al estrato del item en la
estructura de producto, pues existen articulos principales en el nivel
superior llamados padres, o articulos de niveles inferiores denominados
componentes o hijos. Todo articulo padre tiene al menos un nivel inferior

al él.

Tiempo de espera o lead time: Es el tiempo necesario que transcurre
desde el pedido del material hasta su recepcion. Es la suma de todos los

tiempos de ordenar, esperar, preparar, recibir, etc.

Cantidad econdémica de pedido (EOQ): Es un modelo de control de
inventario con cantidad fijja cuando la demanda es conocida
(deterministica), con el que se determina el momento y cantidad optima
de unidades para colocar un pedido al menor costo posible; es decir
buscando el equilibrio entre los costos de ordenar el producto y los
costos de mantenerlo en inventario. EIl EOQ determina el momento de
reabastecimiento cuando el inventario llega a un nivel especifico de

unidades.

Requerimientos brutos: Se refiere al requerimiento global o cantidad
total necesaria del articulo sin tomar en cuenta la existencia del mismo

en inventarios.

Recepciones programadas: Cantidad de material que se va recibir
como resultado de pedidos que ya han sido comprometidos, mediante

una orden de compra.

Inventario disponible proyectado: Se refiere al inventario disponible

de un item al final de un periodo de tiempo, generalmente semanal,
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después de restar los requerimientos y sumar las recepciones. En el

primer periodo también se refiere al inventario disponible inicial.

e Requerimientos Netos: Es la cantidad necesaria del componente,
después de haber ajustado los requerimiento brutos respecto a las

existencias en inventario disponible y las recepciones programadas.

e Recepciones de Ordenes Planeadas: Se refiere a la cantidad que se
planea recibir a futuro después de haber hecho la liberacion de 6rdenes

planeadas.

e Liberacion de Ordenes Planeadas: Cantidad de requerimientos netos
que seran liberados al inicio de un periodo, tomando en cuenta los lead
times y el tamafio de lote permitido. Define la fecha en que se debe

liberar una orden para recibirla a tiempo segun la planificacion.

Tabla 1. Matriz para elaboraciéon del MRP

ITEM: LLC: SEMANA | SEMANA | SEMANA | SEMANA | SEMANA | SEMANA | SEMANA | SEMANA | SEMANA | SEMANA
TAMARO LOTE: LT: 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

REQUIRIMIENTOS BRUTOS

RECEPCIONES PROGRAMADAS

LT= LEAD TIME

LLC= LOW LEVEL CODE
O NIVEL EN LISTA DE
IMATERIALES

INVENTARIO DISPONIBLE

REQUERIMIENTOS NETOS

RECEPCIONES DE ORDENES
PLANEADAS
LIBERACION DE ORDENES
PLANEADAS

Adaptado de: Chapman, 2006, p. 134.

2.1.3.3. Planificacién de Requerimiento de Materiales (MRP) y Técnica de

Justo a Tiempo (JIT)

Debido a la necesidad de la capacidad de respuesta y rapidez en la

programacion, el MRP “se integra cada vez mas con la técnica de Justo a
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Tiempo (JIT)” (Render y Heizer, 2007, p. 331); para proporcionar una
planificacion precisa de los requerimientos y una reduccion del inventario en

proceso.

Actualmente, muchas compafias, especialmente las de fabricacion en serie,
utilizan el MRP pero a la par técnicas JIT; dado que el JIT es conveniente en

produccion repetitiva mientras que el MRP se acopla a todo tipo de produccion.

Sin embrago, al integrar los enfoques JIT con un sistema de control y una
planificacion MRP se crea un sistema hibrido, donde se puede realizar un plan
de requerimientos y un programa de produccién, que al mismo tiempo funciona
con el “justo a tiempo”, en el cual el JIT controla cuando se debe despachar el
material requerido, cuando se debe producir y cuando distribuir. En fin, se
realiza la planeacion de requerimientos acoplandose a los tiempos precisos

para recepcion, produccion y distribucion.

Administracion de Administracion del Administracion de Gerencia de
la demanda inventario la capacidad calidad
f I 1T T |
Ertrada del Status del Programa Planeacion de
pedidodel —— inventaric maestro de la capacidad
cliente {productos finales) produccion
=
2
o
[}
g Lista de
£ materiales
Proyeccion de Status del \—) Flaneacion de Planeacion de
los M Inventaria requerimientos [& = requerimientss [
Componertes [com ponentes) | demateriales de capacidad
B l l TPM®
Distribucisn Produccicn
i
Jm
TPC*
= Entregas 1T
=2
=]
-
: T 1
=
Programacion Control de la
= de pedidos. capacidad del | |
comprados vendedor
Compras
TPC: Total process control. Control total del proceso.

~ TPM:Total preventive maintenance. Mantenimiento preventivatotal.

Figura 7. Sistema hibrido de Planeacion MRP y Técnica JIT.
Adaptado de Chase, Alquilano y Jacobs, 2002, p. 650.
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2.2. Inteligencia de Negocios (BI)

La inteligencia empresarial o de negocios, conocida como Bl por su hombre en
inglés, es un conjunto de estrategias y herramientas para la toma de decisiones
en la empresa, en tiempo real y con acceso interactivo a los datos para el

andlisis de la informacion.

En sus inicios, la inteligencia de negocios se manejaba solo en los niveles altos
y medios de las organizaciones, es decir, estaba al alcance de los altos
gerentes y los jefes de linea. Pero al ser asi, el Bl no estaba siendo
aprovechado al maximo, pues los gerentes obtenian la informacion estratégica
y los jefes de linea realizaban el andlisis tactico, lo que implica un minimo uso
de todos los datos disponibles que pueden ayudar a mejores decisiones para
mayor beneficio de la empresa.

Sin embargo, con el desarrollo drastico de la tecnologia y a su vez el uso de
ordenadores y aplicaciones para el manejo de la informacion, las herramientas
de BI han tomado nuevas direcciones para estar disponibles al alcance de
operarios, consultores, clientes, etc.; en otras palabras se busca integrar todos
los niveles para usar la mayor cantidad de datos que aporten con soluciones

globales a las necesidades de la organizacion.

Para poder procesar todos los datos, se han creado herramientas dentro de la
inteligencia empresarial, las cuales permiten consultar, analizar y elaborar
reportes que sintetizan y convierten los datos en informacion valiosa para poder
afrontar los problemas que se presentan en el negocio. Dichas soluciones o
herramientas estan desarrolladas de acuerdo al nivel del negocio en que van a

ser utilizados, asi:

¢ Nivel Operativo: Se utilizan formatos de reportes, sistemas de alertas,

hojas de célculo, entre otras.
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e Nivel Tactico: Basicamente existen herramientas de consulta, cubos
OLAP (online analytic processing), analisis estadistico, sistemas de

soporte DDS (decision support system)

e Nivel Estratégico: Se usan herramientas como Balance Scorecard
(BSC) o cuadro de mando integral, sistemas de informacion ejecutiva

EIS (executive information system), etc.

Balanced Scorecard,

Alta Gerencia Dashboards

Gerencia Media y Herramientas de

Analistas de Informacién Consulta OLAP

, Reportes Preformateados
Personal a Nivel Integracién con Hojas
de Operaciones Electranicas

Figura 8. Bl en los Niveles del Negocio.

Tomado de Inteligencia de Negocios S.A. [Idensa] (s.f.).

La inteligencia de negocio es el factor estratégico de la compafiia, que puede
convertirse en una gran ventaja competitiva; pues en la actual era digital la
habilidad de acceder a los datos, analizarlos y convertirlos en informacion util
para optimizar la toma de decisiones en los negocios marcara la diferencia
entre el éxito o el fracaso de la empresa. Todo esto gracias a que una
herramienta Bl permite visualizar y comprender la informacién para decidir y
tomar acciones para corregir el inconveniente o mejorar la situacion actual, en
base a preguntas como: ¢Qué esta ocurriendo?, ¢Por qué ocurre?, ¢Qué

ocurriria si? y ¢ Qué se debe hacer?
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2.2.1. Ventajas de la Inteligencia de Negocios

La principal meta de la inteligencia empresarial es proporcionar conocimiento y
know how a las empresas, a través de la explotacion y andlisis de los datos
cuantitativos que dia a dia se recolectan en las diferentes operaciones del
negocio. Es por esto que emplear un Bl trae a la empresa una serie de
beneficios tanto tecnolégicos como estratégicos. Entre las principales ventajas

estan:

e Centralizacién y depuracion de datos e informacion

e Confiabilidad y disponibilidad de la informacion

e Optimizacion de procesos para toma de decisiones

e Mayor competitividad

e Identificacién de oportunidades, riesgos y aprendizaje de los errores

e Aumento en ventas, mejores relaciones con clientes y conocimiento de
sus necesidades

e Disminucién en costos por andlisis de informacion

e Reduccion de tiempos para interpretacion de datos y toma de decisiones

2.2.2. Plataformas Bl en el Mercado

Debido a la alta demanda de soluciones tecnoldgicas para la inteligencia de
negocios, existe una oferta grande de estos paquetes para todas las
necesidades. Es asi que existen empresas que ofrecen soluciones para
grandes industrias multinacionales y otras para pequefias y medianas
compainias.

Entre las principales empresas que ofertan plataformas de Inteligencia

Empresarial, estan:

e Microsoft
e Oracle
e SAP
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e Cognos
e Qlik View
e Micro Strategy

e Pentaho, entre otras.

2.2.3. Balance Scorecard (BSC) o Cuadro de Mando Integral

El Balance Scorecard o en espafiol conocido también como Cuadro de Mando
Integral, es un modelo de gestion para el control empresarial desarrollado por
Robert Kaplan y David Norton en 1990, a partir de un estudio para la medicion

de resultados en las empresas a través de indicadores.

El cuadro de mando integral busca establecer objetivos alineados con la
estrategia de la empresa, y hacer un seguimiento para medir su desempefio en
las diferentes areas. Los mismos Kaplan y Norton definen al BSC como "un
esquema de trabajo multidimensional para describir, implementar y administrar
estrategia a todo nivel dentro de una empresa, a través de la vinculacion de
objetivos, iniciativas y mediciones a la estrategia de la organizacién" (Idensa,
2015).

A pesar de que el Balance Scorecard es una herramienta controlada por la alta
direccién, su implementacién refleja beneficios en todos los niveles de la
empresa, pues todos los departamentos van en busca de alcanzar la estrategia

global. Entre los beneficios mas importantes estan:

e Alinea la organizacion con la estrategia mediante planes de accion
especificos para cada area.

e Impulsa el trabajo en equipo.

e Facilita la comunicacion de los planes, en dos vias, entre los diferentes
niveles operativos.

e Integray simplifica la gran cantidad de datos e indicadores originados en

las operaciones del dia a dia.
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¢ Incentiva el crecimiento del talento humano, el liderazgo y aprendizaje

continuo de todos los que forman la organizacion.

La metodologia establecida por Kaplan y Norton se enfoca en cuatro campos o
perspectivas claves para la organizacion: la financiera, el cliente, la interna 'y la

de aprendizaje y conocimiento.

O\

VISIC'JI\iI Y PROCESOS
ESTRATEGIA INTERNOS

APRENDIZAJE
Y
CRECIMIENTO

Figura 9. Perspectivas del Balance Scorecard.

e Perspectiva Financiera: Este campo busca la forma de crear y
maximizar el valor de la compafiia. Estd enfocado en las acciones que
se deben tomar y los objetivos a alcanzar para satisfacer las

expectativas de los accionistas.

e Perspectiva Interna: Plantea objetivos e indicadores de procesos
internos en los cuales la organizacién debe ser excelente para satisfacer
a los clientes y a los accionistas. Se enfoca en la eficiencia y eficacia de

los procesos internos para llegar a la estrategia.
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e Perspectiva del Cliente: Refleja el posicionamiento en el mercado y en
los segmentos donde se quiere competir. Este campo de resultados
apunta hacia cuales son las necesidades del cliente y que debemos
hacer para satisfacerlas; y de esta manera también poder alcanzar las

metas financieras planteadas.

e Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento: Esta orientado hacia el
talento humano de la empresa y los recursos materiales, pues son la
parte mas importante para el éxito. Como mantener la satisfaccion de los
empleados, y como la empresa debe aprender continuamente e innovar
para poder alcanzar los objetivos, mediante capacidades 'y

competencias que crean valor a la organizacion.

2.3. Otras Definiciones

2.3.1. Metodologia FIFO

Esta metodologia de control de almacenamiento aplica el concepto propio de
su nombre, del primero en entrar es el primero en salir (first in, first out). Lo cual
ayuda a no tener almacenados productos durante largo tiempo produciendo

obsolescencia.

Debido al tipo de movimiento de los articulos del inventario que implica este
modelo, genera que el valor de las existencias en inventarios es el mismo de

los costos mas recientes de compra de dichas existencias.

Asi, con este criterio de gestion, la circulacion de los articulos de inventarios se
produce de forma continua y ordenada, donde los productos son retirados
sistematica y légicamente del stock, logrando a su vez tener siempre

inventarios de productos actualizados.
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2.3.2. Método de Minimos y Maximos

Esta técnica consiste en establecer niveles maximos y minimos para cada uno
de los articulos del inventario, ademas de un punto de pedido para el
reabastecimiento del item. La cantidad a ordenar en el punto establecido es la
diferencia entre el nivel maximo y las existencias actuales; asi también el nivel
minimo es el inventario de seguridad establecido por la empresa para cada
articulo, en el cual puede estar considerado el nivel de servicio que se desea
mantener. Dicho nivel de servicio se representa mediante una constante dada
por la tabla de distribucion normal. Hay que considerar que a mayor nivel de
servicio mayor inventario, por lo que es recomendable manejar un nivel de
alrededor del 85% para que no sea tanta la cantidad de inventario pero permite

tener disponibilidad del producto para cumplir con los despachos.

Para el célculo matematico de esta técnica se aplican ciertas férmulas, las
mismas que en sistemas automatizados son calculadas de forma automatica,
arrogando directamente 6rdenes de compra con las respectivas cantidades

necesarias a solicitar. Dichas féormulas son:

Nmin = (Cmn *Tr) * z (Ecuacién 1)
Nmax = (Cmx * Tr) + Nmin (Ecuacién 2)
Pp =(Cp * Tr) + Nmin (Ecuacion 3)
CP =Nmax —E (Ecuacion 4)

Modificado de Ingenieria industrial online. (s.f.)

Dénde: Nmin: Nivel minimo
Nmax: Nivel maximo
Cmn: Consumo minimo diario
Cmx: Consumo maximo diario
Cp: Consumo promedio diario
Tr: Tiempo de reposicion o lead time

Pp: Punto de pedido
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CP: Cantidad de pedido
E: Existencia actual

z: Constante de nivel de servicio

2.3.3. Clasificaciéon y Analisis ABC

El método de clasificacion de inventarios ABC busca controlar de la mejor
manera posible el stock de inventarios, centrandose en los articulos de mayor

importancia del inventario.

Este analisis esta fundamentado en el Principio de Pareto, mas conocido como
80-20, donde el 20% de los articulos son los mas importantes representando el

80% de las ventas.

Por tanto, el ABC se refiere a que los articulos del inventario estan divididos en
tres categorias: los tipo A son aquellos productos que traen mayor utilidad,
generalmente el 80% de ventas anuales; y constituyen poca parte del
inventario, es decir representan solo el 20% de los articulos almacenados. Los
items tipo B significan un 15% en ventas anuales y representan mas o menos
un 30% del volumen del inventario total. Y por altimo, los tipo C son aquellos
que reportan una baja utilidad pero son la mayoria del volumen total de

articulos almacenados.

2.3.4. Sistema de Gestion del Almacenes (WMS)

El sistema de gestion WMS (Warehouse Management System) es una
herramienta informatica desarrollada para la captura de datos en la gestion y
administracion de almacenes o bodegas de inventario, a través de codificaciéon
en barras. Para lo cual se apoya en el uso de dispositivos méviles, como por
ejemplo PDA (personal digital assistant), con los cuales se realizan cada una
de las actividades para ingresos, egresos, movimientos, picking de la

mercaderia, etc.; con lo cual se controla cada accion y se obtiene la
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informacion en linea, pues el WMS se integra facilmente a los sistemas

centrales ERP mediante una interfaz del mismo software.

El uso de este tipo de sistemas trae a las empresas una serie de beneficios
como: disminucion de tiempos y aumentos de eficiencia en las recepciones y
despachos de mercaderia, ejecucion de los procesos de manera ordenada y
controlada, mayor productividad y operacion de las bodegas con informacién

actualizada en tiempo real tanto para la bodega como para los gerentes.
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CAPITULO IlI

SITUACION ACTUAL

3.1. Andlisis Actual

La empresa comercializadora de productos industriales y para la construccion
con el pasar del tiempo desde su creacién y sobre todo durante los dltimos
afios, ha sufrido un importante crecimiento en el mercado a nivel nacional,
segun han ido aumentando las necesidades de la industria y la construccion.
Esto ha traido consigo una mayor ganancia para la compafiia pero a su vez se
ha presentado el problema de pérdida de control y deficiente planificacion en
sus procesos Yy productos, relaciones y politicas no apropiadas con

proveedores y clientes, entre otras.

Debido a estos inconvenientes que se agravan mientras mayor expansion tiene
la empresa, actualmente se esta realizando la implementacion de un Sistema
de Planeacién de Recursos Empresariales (ERP), para asi integrar toda la
informacion y tener disponibilidad de la misma en tiempo real, incorporar
herramientas para el control de todos los procesos y areas, poder planificar de
una manera mas formal y eficiente, y contar con herramientas que permitan la
toma de decisiones y mejores practicas de acuerdo al giro de negocio de la
compafia. Por todas estas necesidades presentadas el ERP que se esta
emplazando es de la firma Microsoft, conocido como Microsoft Dynamics AX
2012.

Esta busqueda de implementacion de nueva herramientas que ayudan a la
mejora de la compafiia va relacionada con la mision de cada dia posicionarse
en el mercado, siendo una empresa solida, confiable y de calidad para

satisfaccion de sus clientes, trabajadores y proveedores.



3.2. Organigrama de la Empresa

Figura 10. Organigrama de la empresa
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3.4. Mapa de Procesos
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CLIENTE
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Figura 12. Mapa de Procesos de la Empresa.

3.5. Levantamiento de Procesos Actuales

Para el presente trabajo se va realizar solamente el levantamiento de ciertos
procesos, de acuerdo a lo establecido en el alcance del mismo. Por tanto los
procesos que van a ser estudiados son aquellos que estan implicados en los

macro procesos de adquisicion y logistica. Dichos procesos son:

e Proceso de Planeacion maestra
e Proceso de Compras o adquisicion

e Proceso de Manejo de inventarios
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3.5.1. Proceso de Planeacién Maestra

Los procesos de planificacion de inventarios para materiales de stock que
actualmente lleva la compaifiia son muy deficientes, puesto que tanto su plan
maestro y su planeacion de materiales son realizados de manera empirica, es

por esto que no existe ni siquiera un flujo de actividades de este proceso.

En la actualidad la actividad que ejecutan y a la cual consideran su
planificacion; es un célculo netamente manual de la cantidad a ordenar, misma
que es realizada mediante tablas en Microsoft Excel basadas en datos
historicos, promedios y factores como tiempo de mantenimiento y rotacion de
producto. Es decir, esta actividad es muy basica y subjetiva que depende del
andlisis de quien la ejecuta y no esta sustentada en formulas o un modelo

matematico formales e informaciéon confiable.

Al ser esta planificacion un proceso descuidado, la compafia tiene
inconvenientes en sus procesos de adquisicion y manejo de inventarios, y por
ende usualmente existen fracasos en el proceso de ventas, al no poder cumplir
con los clientes por la falta de stock; todo esto debido a que la confiabilidad de
los datos que se usan es reducida. Adicionalmente la informacion utilizada
puede no estar reflejando la realidad del mercado, lo cual no le permitira a la

empresa compararse con la competencia, para poder mejorar.

Ademas al ser una actividad empirica, su mayor inconveniente es que la
mayoria de veces se da pie a equivocaciones, pues la informacién no es
tiempo real y mas aun al ser elaborada manualmente pueden existir errores en

el procesamiento de los datos.

Por todo esto, la compafiia ha visto necesario adoptar un método formal de
planificacion maestra, de requerimiento de materiales y de inventarios como tal.

El proceso que se busca implementar debe ser confiable, en tiempo real y que
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permita conocer los articulos y cantidades que realmente se necesitan

reabastecer en inventarios.

3.5.2. Proceso de Adquisicion o Compras

Para el area de compras la empresa maneja dos tipos de procesos segun el
origen del producto que se debe adquirir, y esto a su vez se debe al tipo o linea
de producto y/o material. En otras palabras, las compras estan divididas en dos

grupos: compras nacionales y compras importadas.

Todos los articulos y materiales estan previamente definidos e identificados
para distinguir que articulos son provenientes de compra local y cuales son de

importacion.

3.5.2.1. Compras Nacionales

En la parte de Compras nacionales se divide a su vez en algunas categorias
segun los productos implicados; pues se manejan compras puntuales o
materiales de no stock, compra de materiales de stock y compras para servicio

técnico.

Actualmente existe un problema importante en lo que respecta a adquisiciones,
pues el proceso tiene un control deficiente, ya que si alguien realiza un pedido
para compra de materiales pero por cualquier situacion el cliente ya no quiere
el pedido, la empresa no sabe quién realiz6 el mismo y peor adn para quien o
para que se pidi6. Por tanto, lo que se busca es tener trazabilidad en el flujo del

proceso de compras.

Asimismo, hoy en dia no existe un control de gastos y flujo de materiales pues
las sucursales de Quito y Guayaquil realizan los tramites por separado. Muchas

veces se producen compras directas sin tener origen en una solicitud de
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compras, debido a que Guayaquil no cuenta con una estructura formal para

compras, especialmente en compras nacionales.

La politica que se maneja para compras a un determinado proveedor es en
base a dos variables: precio y calidad. Siendo el precio la primera variable para
decision. Siempre y cuando no esté el producto atado a una marca especifica y

exista un solo proveedor asignado.

El proceso para la generacibn de compras generales empieza cuando el
vendedor genera el requerimiento de compra, el mismo que pasa a donde el
Jefe de area para que confronte contra un presupuesto y apruebe o no el
requerimiento. Si el mismo es aprobado, el proceso continda hacia el auxiliar
de compras nacionales quien realiza una cotizacion para pasar la actividad al

Jefe de compras, quien es el encargado de tomar la decision final.

COMPRAS PUNTUALES

La compra de materiales puntuales es realizada para los materiales de No
Stock, es decir, aquellos que la empresa no los ha considerado para
mantenerlos en inventario. Por lo tanto, para este tipo de materiales tan pronto

se conozca el pedido de los mismos, hay que proceder a comprarlos.

El proceso de compra establecido para este tipo de articulos es el siguiente:
primero el vendedor o personal de servicio técnico, de ser el caso, toma el
pedido de la necesidad del cliente, luego es transferido al Jefe de linea quien
debe realizar un analisis en base al costo vs precio para determinar el margen
de ganancia y ver si se justifica dicha compra en beneficio de la empresa. El
analisis también incluye costos adicionales que pueden implicar, como por

ejemplo transporte.

Realizado el analisis el Jefe de linea debe aprobar o rechazar el pedido; si es

aceptado el requerimiento pasa al departamento de compras para que la
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transaccion continte. Para este tipo de compras la actividad de cotizacion no
aplica, sino que se realiza una orden de compra (OC) directa al fabricante; a
excepcion de ciertos productos que por condiciones propias del proveedor es

necesario realizar la cotizacion antes de la orden de compra.

Una vez colocada la orden de compra, llega el material pedido, y se procede a
un control de calidad mediante revision fisica; dicho pedido es recibido con una
guia o factura. Se recibe el material, se imprime el documento de recepciéon y

los documentos pasan a contabilidad.

Hoy en dia, en este tipo de compras existe la limitante de que no hay una
conexién apropiada desde ventas hacia compras, para que asi el departamento
de compras sepa de manera correcta e inmediata que compra puntual debe

realizar; segun lo que el cliente pide a ventas
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COMPRAS DE MATERIALES DE STOCK

Este tipo de compra es para aquellos articulos definidos previamente por la

compafiia, para almacenamiento en inventario.

La compra de estos materiales estd dada por los resultados arrojados del
calculo subjetivo en Excel, antes mencionado. El analista de compras por
procedimiento interno, ejecuta una revision de articulos a reponer cada tres

meses aproximadamente.

Entonces cada vez que se genera un listado de articulos a adquirir segun el
calculo realizado, el analista de compras lo revisa, para dirigirlo al Gerente de

abastos quien aprueba el listado de reposicion; con el visto bueno de abastos
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pasa a la colocacion de la orden de compra. Finalmente colocada la OC, al
igual que en compras puntuales, se recibe el material, se imprime el documento

de recepcion y los documentos son enviados hacia contabilidad.

Todo el proceso de reabastecimiento de articulos para inventario se ejecuta en
Quito para todos los almacenes o bodegas; en otras palabras la compra es
realizada para la filial de Quito, se recibe en la misma y posteriormente se
distribuye a todos los almacenes a nivel nacional. Aproximadamente se

manejan 30 6rdenes de compra de materiales de stock.
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COMPRAS PARA SERVICIO TECNICO

El departamento de servicio técnico es usuario de cierto tipo de compras dado
a sus necesidades para funcionamiento y satisfacer los requerimientos de cada
cliente. En la actualidad, este departamento cuando necesita cierta clase de
productos hace el pedido a la bodega general para que mediante un
procedimiento interno, previamente establecido, les transfieran los materiales
para poder trabajar. En caso de que sea necesario hacer la adquisicion de los
materiales porque no existen en bodega, el requerimiento debe ser aprobado
por el Jefe de linea para luego ir a al &rea de compras y colocarse la respectiva
orden de compra. El proceso es muy similar a la compra de materiales

puntuales.

3.5.2.2. Compras Importadas

En compras importadas, al igual que en las compras nacionales, se divide los
requerimientos en articulos puntuales (de no stock) y articulos para

almacenamiento en inventario (de stock).

Para el caso de las compras importadas de materiales puntuales, la aprobacion
de las mismas estard a cargo de Gerencia general. En cambio, para las
compras importadas para stock se requerira la aprobacion del Jefe de linea;
pero dependiendo del monto de la importaciébn se aplicar4d aprobacién de

Gerencia General.

Una vez que se ha elaborado un requerimiento de compra, el pedido pasa a la
persona encargada de administrar importaciones, en este caso al auxiliar de
compras de importacién; quien en base a un proveedor predeterminado, es
decir segun la marca del producto, realiza la negociacién y coloca la orden de

compra.
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Las importaciones que realiza esta empresa son manejadas de tres maneras
segun el peso y valor monetario, asi: si el valor a importar es menor a $2000
USD y con un peso inferior a 50 kilogramos es a través de mensajeria. Si la
importacion supera los valores antes indicados o es requerida de forma urgente
se la trae mediante via aérea. Pero si el pedido supera los $4000 USD vy tiene
un peso mayor, la importacibn es realizada por via maritima. Siendo
aproximadamente el 70% de las importaciones son maritimas, el 20% via aérea

y el 10% por Courier.

Si la importacion ha sido a través de mensajeria, el trdmite de importacion se
demora entre dos y cuatro dias y los materiales se reciben en la matriz Quito
norte, debido a que el tiempo de nacionalizacion es menor. Si ha sido via area
el tiempo de demora es de tres a cinco dias y de igual manera la mercaderia es

recibida en la matriz.

Pero si es de forma maritima, el tiempo de importacion es de ocho a diez dias y
obligatoriamente se recibe los materiales en Guayaquil, donde el tiempo de
nacionalizacion es mayor. Para esto cuentan con una persona externa en
Guayaquil, quien se encarga de todos los tramites de llegada y nacionalizacion

del producto.

El proceso de importaciones requiere mayores gestiones, es asi que, antes de
iniciar cualquier importacion se debe conformar documentos previos que son
necesarios como por ejemplo el pedido al proveedor, documentos del seguro
de la mercaderia etc. Una vez que estan listos estos documentos, la empresa
puede negociar indistintamente los costos FOB (Libre a bordo) y CIF (Costo,

seguro y flete).

Para la coordinacion de llegada de la mercaderia utilizan un broker en Miami,
quien es la persona encargada de realizar todas las gestiones de transporte,

envio, aforo en origen, entre otras.
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Por todos estos tramites y documentacion requerida en importaciones, el
tiempo de espera o lead time para los productos importados en promedio es
entre diez y doce semanas; este lead time estd comprendido desde el
momento que se pone la orden hasta que se recibe la mercaderia. Los tiempos
estan calculados en base también a los lead times de los proveedores, pues
muchas veces ellos necesitan adquirir partes para ensamblar el producto y

poder enviarlo el pedido.

La empresa al comercializar muchos equipos de marcas extranjeras, cuenta
con mas o menos 15 proveedores a los cuales adquieren aproximadamente
1500 articulos que son importados al Ecuador desde paises como: Estados
Unidos, Dinamarca, Canada, México, Brasil, Espafia, China, Colombia, Japon,

entre otros.
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3.5.3. Proceso de Manejo de Inventarios y Almacenamiento

La empresa comercializadora para sus procesos de inventarios cuenta con 9
bodegas en Quito y un total de 18 en todas sus filiales, es decir Quito matriz,

Quito sur, Guayaquil y El Coca.

Puesto que la compafia posee un catalogo de 14.000 articulos, se utiliza una
clasificacion macro (por familias) de los mismos segun su tipo para su
almacenamiento; en otras palabras el material se divide en bombas, aceros
(alambres, perfiles, planchas, etc.), herramientas y maquinaria (manuales,

mecanicas, eléctricas, etc.) y genéricos (sanitarios, ceramicas, tuberia, etc.)

En los productos de marca por politica de la empresa, se maneja el stock de un
articulo por cada uno de los productos.

Al tener, hoy en dia un manejo deficiente de los inventarios, no existe una
cultura de contar con etiquetado de lotes y series para todos los productos
obligatoriamente, es decir, algunos productos son puestos series pero otros no.
Asi mismo, el manejo de las bodegas es desorganizado y no poseen un
manejo de pasillo, estante y localizacion fisica para cada uno de los productos,
sino que la mercaderia que llega a las bodegas es acomodada segun la
disponibilidad de espacio fisico para almacenar en la bodega. Esta
desorganizacion hace que no se pueda contabilizar con certeza la cantidad de
productos existentes y peor aln conocer en qué lugar se encuentran para

realizar los egresos de mercaderia para las entregas al cliente.

La verificacion de la cantidad de inventario disponible en papel versus el
disponible fisico real, lo hacen mediante conteos ciclicos aproximadamente
cada 90 dias, pero al final del afio se realiza un conteo total de todo el
inventario. En caso de existir novedades en las cantidades no se vuelve a

ejecutar un conteo fisico total, sino que solamente recuentan las novedades. El
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conteo de los productos es realizado por unidades, pero en el caso de
productos como clavos y tornillos el conteo se efectla por peso.

3.5.3.1. Ingresos de Mercaderia a Inventarios

Cada vez que llega mercaderia a las bodegas ya sean de Quito o Guayaquil,
para poder ingresar en el inventario se hace una inspeccioén para comparar las

cantidades de los documentos frente a las cantidades fisicas que han llegado.

En el caso de compras importadas, los materiales receptados después del
conteo pasan primero al departamento de servicio técnico para el control de
calidad mediante pruebas a los productos, y de esta manera iniciar la validez
de garantia del producto en cuestidon. Una vez aprobadas el control de calidad
son ingresados los productos al inventario de bodega.

En cambio para las compras locales, solo se realiza la revisidn de conteo fisico
de los materiales; esto debido a que se compra basicamente productos
genéricos que no necesitan un control de calidad para ser ingresados en el
inventario. El inconveniente que presentan en estas compras nacionales es que
el material llega con una guia y no con la factura, generando problemas en el
registro pues esta llega después de unos dias, lo que crea un conflicto a fin de

mes.
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3.5.3.2. Egresos de Mercaderia de Inventarios

Para los egresos de mercaderia de las bodegas se maneja algunos tipos
dependiendo de la disponibilidad y ubicacion de los productos involucrados.
Por tanto puede haber egresos para entrega en ese mismo instante, egresos
con despacho para entrega posterior, egresos parciales o egresos para

reabastecimiento de otros bodegas.

Para los egresos de entrega inmediata, una vez que se ha generado el pedido
del cliente se crea un despacho (picking) de los productos implicados.
Generado el pedido, el cliente paga y con la factura se acerca a retirar su
compra; en caso de que existan pendientes para entrega se realiza un

despacho parcial y se documenta lo que quede por entregar posteriormente.

Para los egresos con despacho posterior, igualmente se genera el pedido del
cliente y el picking de los productos, luego el encargado de bodega prepara la
entrega al despachador, quien vuelve a validar para generar la factura para el
cliente y una guia de remision. Generado toda la documentacion, se procede a
empaquetar todos los articulos de ser posible en un solo paquete o caja. El
despachador arma la ruta de entrega y entrega la documentacion al
transportista, sea este propio de la empresa o de terceros. Una vez entregada
la mercaderia despachada, el transportista debe volver con las guias de

remision debidamente firmadas.

En el caso de egresos para reabastecer a otros almacenes, se realiza las
llamadas transferencias a otros centros de almacenaje, para lo cual se genera
una guia de remision detallando los productos y totalizado por peso. En la

factura debe estar el peso de cada producto y en la guia un peso totalizado.

Muchas veces se da la situacion de que se vende en Quito materiales que

estan en Guayaquil o viceversa, para esto Guayaquil despacha directamente el
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producto al cliente en Quito o despacha a un almacén de Quito para que el

cliente se acerque a retirar, dependiendo de como se acuerde con el cliente.
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CAPITULO IV

DISENO DEL PROCESO DE PLANIFICACION DE INVENTARIOS

Una vez realizado el levantamiento de los procesos implicados en el proposito
de este trabajo, se procedi6é a analizarlos para poder realizar un modelamiento
de dichos procesos y encontrar el mejor flujo apegandose a la forma mas
adecuada segun las operaciones de la empresa. Es decir, después de
levantada y analizada la informacion de cdmo funcionan los procesos, se
ejecuta un disefio que soluciona las falencias actuales y ademas toma en

cuenta las necesidades y requerimientos que la empresa precisa.

Para el disefio y modelamiento de los procesos asociados a la planificacion de
inventarios se ha tenido en cuenta las actividades que el ERP utilizado, es decir
el Dynamics AX, los realiza automaticamente y también se incorporan todas las
necesidades, exigencias y criterios que los responsables de los procesos han

visto necesarios de acuerdo a sus experiencias en el dia a dia laboral.

Es por esto, que con el modelo disefiado se logra facilitar ciertas actividades, al
ser realizadas automaticamente por el software, asi también existe una mayor

rapidez, claridad, control y confiabilidad en los procesos.

Debido a las buenas préacticas que el ERP exige en su utilizacion, todos los
procesos que sean posibles, van a ser realizados en linea a través del software
y no manualmente, esto incluye generacién de solicitudes, 6rdenes de compra,

aprobaciones, ingresos, egresos, etc.
4.1. Disefio del Proceso de Planificacion de la Demanda
Dado que la planificacién de la demanda es el pilar para toda la planeacién

estratégica de una empresa, y sin ella no se puede elaborar el resto de planes

maestros; es preciso adoptar en la compaifiia, cuestion del presente trabajo, un
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proceso para administrar la demanda y que con ello se logre enlazar
correctamente con los nuevos procesos elaborados para planificacion maestra

y adquisiciones.

Para esto, se va agregar un proceso que se dedica especificamente a la
administracion de la demanda, mediante el uso de métodos para pronosticar
que servirdn como referencias y entradas para los siguientes procesos de

planeacion.

Para realizar los prondsticos para planificacion de la demanda, se ha
establecido utilizar modelos cuantitativos que de acuerdo al comportamiento
del mercado para cada producto, su estacionalidad, tendencia y horizonte de
prondstico, se deberd escoger el mas apropiado de entre los siguientes

métodos:

e Promedio movil
e Suavizado Exponencial Simple

e Método lineal de Holt

Para seleccionar el método para pronosticar es recomendable analizar y
comparar las caracteristicas de los métodos versus las caracteristicas de los
datos historicos disponibles, y ver las similitudes para una correcta eleccién. La
siguiente tabla es una guia muy util para escoger el método de prondstico

apropiado.

Tabla 2. Guia para seleccionar el Método de Prondstico

METODO DE HORIZONTE DE
PRONOSTICO Lrleaizas PROMNOSTICO
Sin tendencia o

estacionalidad

Promedio mawil Corto a mediano

Suavizado exponencial Sin tendencia o Corto
simple estacionalidad
Modelo de Holt Con tendencia sin Corto

estacionalidad

Adaptado de: Chase, Jacobs y Alquilano, 2009, p. 474.
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Cabe recalcar que el proceso de planificacion de la demanda y elaboracion de
prondsticos, no va ser realizado mediante el ERP Dynamics AX pues la version
implementada no ejecuta este tipo de actividad, sino que debera ser elaborado
separadamente y de forma manual en otro software, por ejemplo Microsoft

Excel.

Los resultados obtenidos en el calculo de los prondsticos, seran los que se
alimenten al Dynamics AX para de esta forma poder realizar las demas
planificaciones. Por tanto, se debe definir una frecuencia para realizar los
pronésticos y alimentar los datos al sistema ERP, para tener siempre
informacion disponible real y no volver a los inconvenientes de datos antiguos y

poco confiables.

4.1.1. Método de Promedio Movil

Es un método de pronéstico de series de tiempo, los mismos que buscan
predecir el futuro proximo en base a la informacién anterior; es decir usando
datos de los periodos anteriores pronostica el periodo siguiente de manera
directa. Existen dos tipos de promedio mévil: el simple y el ponderado.

4.1.1.1. Promedio Movil Simple

El promedio moévil simple es 0t cuando la demanda relativamente
permanecera estable en el tiempo, es decir, no crece ni baja repentinamente.
Este modelo es usado para un horizonte de corto a mediano plazo, usualmente

empleando datos de periodos semanales.

Si en la empresa existen productos con una demanda semejante a las
caracteristicas exigidas por este método, se pronosticara mediante la

aplicacion de la siguiente formula:
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A A A g tA,

=

n

: . E ion
Y. demanda en los n periodos anteriores (Ecuacion 5)

n
Tomado de Chase, Jacobs y Alquilano, 2009, p. 474.

Doénde: F, = Pronostico para el siguiente periodo
n= Numero de periodos para promediar
A;_, = Demanda real en el periodo pasado
A, +A._3 + A,_, = Demanda real hace dos periodos, hace tres

periodos, y sucesivamente hasta n periodos
4.1.1.1. Promedio Movil Simple Ponderado

Tiene la misma estructura que el promedio movil simple, sélo que en este
método se asignan ponderaciones para dar mayor importancia a los ultimos
datos, permitiendo asi tener una respuesta rapida en caso de cambios, pues

los dltimos periodos pueden tener mayor peso.

Las ponderaciones se dan de forma aleatoria basada en experiencias y
pruebas, sin embargo, como regla general se establece que el periodo mas
reciente debe tener una ponderacion mas alta, ya que es el indicador mas

cercano a lo que se espera en el futuro.

La formula que se aplica en caso de usar este modelo es:

F. = WA 1+WrAi_2+W3Ae 3+ +WyhA_p
t Wi+Wot-+W,

B Y.(ponderacién para periodo n)(demanda en periodo n) (Ecuacion 6)
B Y ponderaciones

Tomado de: Render y Heizer, 2007, p. 125.
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4.1.2. Método de Suavizado Exponencial Simple

El suavizado exponencial simple es un método muy util cuando no se posee
datos historicos de varios periodos, pues este solo emplea datos del ultimo
periodo. Por tanto su mayor ventaja es que no requiere manejar ni mantener
una gran cantidad de informacién histérica como lo necesitan los promedios
moviles. Ademas, el suavizado exponencial es bastante preciso y muy facil de

calcular.

Este método utiliza una constante de suavizado, que es un factor de
ponderacion que determina el nivel de uniformidad y velocidad de reaccion ante
el pronostico y la demanda real. Dicha constante es un numero entre 0 y 1;

donde un valor menor de la constante representa un prondstico mas estable.

Si la empresa tiene productos, de los cuales no se tiene informacién histérica,
lo mas oOptimo es aplicar este método para pronosticar la demanda de los

mismos.

La formula para pronosticar mediante este método es la siguiente:

Fir=alA;_ 1+ (1 —a)(Fiq) (Ecuacion 7)
Tomado de: Chase, Jacobs y Alquilano, 2009, p. 478.

Dénde: F;, = Pronostico para el siguiente periodo
F;_; = Pronostico periodo anterior
A;_, = Demanda real en el periodo anterior

a = Constante de suavizacion o indice de respuesta deseado

4.1.3. Método Lineal de Holt

Este método es un suavizado exponencial con una correccion de tendencia, lo

cual permite pronosticar datos de la demanda con un nivel de tendencia pero
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no con estacionalidad. Al igual que en el método exponencial simple se usa
una constante de suavizacién, pero para corregir dicha tendencia se adiciona
una constante extra, la misma que reduce el impacto del error entre lo

pronosticado y lo real.

Es por esto, que se debe realizar unos calculos extras, donde primero se
calcula el prondstico exponencial suavizado, luego la tendencia exponencial
suavizada y por ultimo el prondstico final es la suma de los dos resultados

anteriores.

Para el caso de estudio, en la empresa se aplicara este método en aquellos
productos que presentan un factor de tendencia en la demanda del mercado,
generalmente debido a factores como cambios en la industria, cambios

econdémicos, cambios tecnolégicos, etc.

Las ecuaciones para calcular el pronéstico incluyendo la tendencia son:

Fi=alA; 1+ —a)(Fiq +Ti_q) (Ecuacion 8)
Te=B(F;—Fr 1)+ (1 —B)(Te1) (Ecuacion 9)
Fiomm = Fy + mT, (Ecuacion 10)

Tomado de: Render y Heizer, 2007, p. 132.

Doénde: F; = Pronostico suavizado exponencial para el periodo t
T; = Tendencia suavizada exponencial para el periodo t
A;_; = Demanda real en el periodo anterior
a = Constante de suavizacion o indice de respuesta deseado

B = Constante de suavizado para la tendencia (0 < B <1)
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4.1.4. Flujo del Proceso de Prondsticos de la Demanda

Como anteriormente se menciond, dentro del proceso de administracion de la
demanda se debe realizar prondsticos en base a los métodos antes descritos;
que de acuerdo al producto y sus caracteristicas de demanda e informacion
historica disponible seran calculados con el método méas adecuado para cada
uno, ya que no se puede establecer un Unico método general para todos los
articulos que la empresa comercializa, pues cada uno presenta un

comportamiento diferente en sus demandas, estacionalidad y tendencia.

Dichos prondsticos son elaborados conjuntamente entre el departamento de
adquisiciones y el de finanzas, para poder analizar y validar la informacién

histérica de cada producto y los resultados arrojados en dichos pronésticos.

Igualmente al ser los prondsticos elaborados en un software paralelo al
Dynamics AX, es necesario que los resultados ya validados sean alimentados
al ERP para poder contar con la informacion disponible, real y actualizada para
proceder con los procesos de planificacion que utilizaran estos datos.
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4.2. Disefio del Proceso de Planeacién Maestra

En el proceso de planificacibn maestra, se configurara un plan de compras que
sugerira el reabastecimiento por articulo y sus cantidades, de acuerdo a las

necesidades a cubrir que se detecten en el Dynamics AX.

Se van establecer niveles de inventario minimos y maximos, y un punto de
reposicion para cada articulo de stock mediante un calculo elaborado en base a
formulas matematicas donde se involucran variables de tiempos de reposicion,
puntos de pedido, consumos minimos, maximos y consumos promedios diarios
de cada uno de los articulos comercializados. Una vez realizados los calculos,
se configura en el sistema toda esta informacién para poder garantizar la
disponibilidad del producto para los respectivos despachos. Cabe recalcar que
el software ERP no calcula estos niveles, dado que son datos de entrada que
deben ser parametrizados en un inicio, para que con ellos posteriormente el

sistema ejecute su trabajo de forma automatica.

Con todos los datos correctos alimentados al ERP, se consigue que el
encargado de la planificacion maestra, en este caso el Gerente de abastos,
pueda ejecutar en el AX el plan maestro y obtener asi todos los requerimientos
planificados que sean necesarios en ese momento para proceder con su

respectiva compra.

Gracias a que el software cuenta con el médulo estandar de planeacion, todo el
proceso de programacion de requerimientos de materiales se vuelve
sumamente sencillo, facil de ejecutar, automatizado, y sobre todo confiable y
con la informacién de las necesidades en tiempo real. Lo cual beneficia a la
empresa en un ahorro significativo de tiempos y en una optimizacion integral

del proceso de planificacién de compras de stock y manejo de inventarios.

Por tanto, el flujo del proceso de planificacion es muy simplificado, donde el

ejecutor es el gerente de abastos, y lo Unico que debe realizar es ejecutar el
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Plan maestro en el Dynamics AX en las frecuencias establecidas, y revisar los
datos arrojados automaticamente por el sistema, que incluye los niveles de

inventario actual y las cantidades necesarias a adquirir.

Esa revision, es mas una politica de la empresa, que consiste en analizar los
requerimientos planificados de compra que sugiere el ERP, para la posterior

colocacién de la orden de compra y los siguientes procesos que estan atados a

compras.
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4.3. Disefio del Proceso de Adquisicion o Compras

El proceso de compras se va seguir manejando segun el origen del producto, o

sea, compras nacionales y compras importadas.

Debido a que se necesitaba contar con una trazabilidad del flujo de compras
por el inconveniente de no tener control sobre las ordenes, se decide
centralizar en Quito todo el proceso de compras, de tal manera que de
cualquier filial de la empresa se puede solicitar una compra, pero el tramite se

lo hace de forma centralizada para tener control de gastos y flujo de materiales.

También se establece que todo tendra origen en una solicitud de compras,
evitando asi, las compras directas o urgentes, las cuales se realizaban con una
simple colocacion de una orden de compra directamente, lo que dificultaba

contar con un control sobre el proceso.

Se define ademas, el uso de un formato estandar de orden de compra, tanto

para compras locales como para importaciones.

4.3.1. Compras Nacionales

Se continla manejando las mismas categorias para compras de origen local:

compras puntuales, de materiales de stock y para servicio técnico.

En el software Dynamics AX se va configurar un flujo para que
automaticamente los requerimientos de compras se dirijan a los responsables
para las aprobaciones correspondientes segun los montos de la compra y al
control presupuestario, para tener una vigilancia de gastos. Ademas se
realizard una gestion de cotizaciones de compra; todo esto se efectuara previo

a colocar una orden de compra en firme.
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COMPRAS PUNTUALES

El proceso de compras puntuales es realizado cuando un articulo es solicitado
por el cliente o vendedor y este no existe en inventario. Este proceso implica un
flujo de aprobaciones, para lo cual el vendedor designado debera realizar el
requerimiento respectivo mediante el Proceso de Solicitud de compra en AX.

Para que una compra puntual sea realizada, ésta debe traer un beneficio para
la compafiia, por tanto es requisito que en el documento de solicitud de compra
del AX sea ingresada la informacion necesaria para la verificacion del margen
de ganancia en compras; dicha informacién serda visualizada y evaluada por el

responsable de la aprobacion.

Entonces, el proceso de compras puntuales contempla los siguientes pasos:
primero se genera la Solicitud de compra, luego existe una gestion de
cotizaciones, para pasar a la respectiva aprobacion de la solicitud; aceptada la
solicitud se gestiona la orden de compra en firme para su posterior recepcion,
donde se hace una verificacion fisica de los articulos y control de calidad visual.

Por ultimo se hace el registro de la factura de compra.
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COMPRAS MATERIALES DE STOCK

Para saber cuando se debe realizar las compras de estos materiales se va
manejar el método de niveles minimos y maximos, definir puntos de reposicion
por cada articulo y para cada bodega, donde el mismo articulo puede tener
varios niveles de reposicion segun la bodega en que se encuentre. Todo esto
va estar configurado como se mencioné en el disefio del proceso de

planificacion.

Es decir, las compras de stock van a estar dadas por la planificacibn maestra,
donde el sistema va estar configurado para generar un listado de reposicion
basado en los puntos establecidos, y luego seguir un flujo para continuar el
proceso. En otras palabras, el flujo para compra de materiales de stock va a
iniciar cuando a partir de la planeacion se dispare una necesidad de compra
para reabastecimiento y poder cumplir con la politica de minimos/maximos
previamente establecidos. Una vez emitida dicha necesidad, el gerente de
abastos la revisa y se gestiona y coloca la orden de compra y posteriormente
pasa al proceso de recepcion de la mercaderia y los respectivos controles de
calidad y etiquetado de lote de acuerdo al dia de ingreso.

Todas las 6rdenes de compra que resulten de una planificacion en Dynamics
AX, no necesitan ser aprobadas debido a que son derivadas de politicas de
inventario; lo Unico que se realiza es una revision del listado emitido por el AX.

De igual manera para este tipo de compras no se generan cotizaciones.

Estas compras se realizan desde la matriz (Quito Norte) y desde este almacén
se realizan los reaprovisionamientos para las demas sucursales (Guayaquil,

Quito Sur, Coca), mediante el proceso de transferencia entre sucursales.
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COMPRAS PARA SERVICIO TECNICO

Con el nuevo flujo establecido, el departamento de servicio técnico va generar
sus propias solicitudes de compra, pues ya no van a pedir los productos a los
almacenes generales, sino que van a tener su propio almacén de los articulos
que requieren. Por consiguiente, para gestionar su almacén deberan tener su
propio reabastecimiento, siguiendo la misma logica de los procesos de

compras puntuales o de stock.

Este nuevo procedimiento facilita y optimiza el proceso de abastecimiento de
insumos para servicio técnico, pues todos sus requerimientos se gestionan de

forma independiente al igual que el almacenamiento de los mismos.

4.3.2. Compras Importadas

Cuando se necesita realizar compras importadas el solicitante parametriza esto
en el AX al momento de escoger los productos a comprar, pues en el maestro
de articulos esta parametrizado cada producto si es de origen importado o
nacional, con el fin de evitar contratiempos y confusiones con la procedencia de
cada producto a adquirirse. Dicho esto, al escoger un articulo importado, se
activa el flujo de trabajo que permitira direccionar las aprobaciones

establecidas para importaciones.

El proceso va a iniciar con la necesidad de compra, si la misma es compra de
stock, el asistente de abastecimiento realiza cotizaciones a varios proveedores,
pero si es compra puntual por marca, la cotizacion es realizada al proveedor de
ese producto. Segun el monto implicado, la Orden de Compra sera dirigida al
gerente general o al gerente de abastecimiento para su aprobacién. Luego se
confirma la orden al proveedor del exterior via mail, quien procede a determinar

el tiempo de entrega y en base a eso se establece el tiempo de importacion.
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Dado que los requerimientos puntuales pueden ser solicitados para cualquier
sucursal a nivel nacional, es necesario que cuando se elabora la orden de
compra se especifique el sitio y almacén de recepcion para que la bodega
asignada tenga conocimiento previamente y pueda iniciar el proceso de
recepcion fisica al arribo de la importacion; ademas de evitar confusiones,
problemas de entrega y gastos innecesarios; ya que las compras de origen

extranjero implican mayor tiempo y costos.

Si el transporte es maritimo la recepcion se la realiza en la sucursal de
Guayaquil, esto es por cuestiones logisticas debido al puerto; pero si es por

Courier o via aérea la recepcion se la realiza en Quito Norte.

En el caso de que una orden sea generada en Quito, pero por el tipo de
transporte se recepta en Guayaquil, se debe realizar la recepcion de
mercaderia en las instalaciones de Guayaquil para posteriormente ser enviada
a Quito o al punto de donde se pidi6, mediante el procedimiento de
transferencia de inventario entre sucursales (ver figura 28). De la misma forma

en el caso de érdenes generadas en Guayaquil pero recibidas en Quito.

Para concluir el proceso y cerrar la importacion, se procede a liquidacion de
compras donde por cada orden se especificaran los costos que genera la
importacion y rubros adicionales por cargos varios; dichos costos son cargados
a la Orden de Compra, caso de aranceles se hace transferencia directa a la

aduana.
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4.4. Disefio del Proceso de Manejo de Inventarios y Almacenamiento

Para un mejor control del inventario, los productos van a ser inventariados por
lote y seriado; y se va optar por el modelo de control FIFO (First in, first out)
(Primero en entrar, primero en salir). La numeracion acordada para los lotes
seria afio, mes y dia (AAA/MM/DD). Los lotes son impresos y puestos en el
producto al momento de hacer la recepcion fisica de mercaderia, por ejemplo si
un articulo es receptado el 28 de octubre del 2015, su numeracién de lote es
20151028.

Debido a que la empresa no comercializa productos perecibles no se necesita
un control de vigencia de los articulos, por tanto, se maneja el control del lote
para inventariar pero no para control de caducidad; en concepto los lotes
tendrian caducidad infinita.

Para un mejor registro de localizacion fisica para cada producto en las
bodegas, se manejara los parametros de almacén (bodega), pasillo, estante y
ubicacién. Para lograr esto se va recurrir al apoyo de una interfaz WMS para el
uso de asistentes personales digitales o PDA, los mismos que van a etiquetar
los productos con un codigo de barras. Este proceso es realizado
conjuntamente mediante el PDA y el sistema ERP, donde al momento de
ejecutar la llegada de mercaderia a una bodega determinada en el Dynamics
AX, el sistema autométicamente verifica el espacio fisico disponible y asignado
para esos productos e imprime el codigo de barras que especifica el nombre de
la bodega en que se va a almacenar, el nimero del pasillo y ubicacién en el
estante, ademas del lote antes mencionado. Una vez impresos los cédigos son
pegados en los productos para que a través del PDA leer el codigo y enviar la

informacion al sistema y registrarla.



79

Network Mobile
Device

Network

%

gl B
Sl

WMS Servers
N

Fixed Terminal

Label

Laser Printer Printer

Figura 26. Funcionamiento y componentes del Sistema WMS
Adaptado de Barcodes Inc y Rapid-WMS (s.f.)

También se va usar el método de clasificacion ABC en base al volumen de los
productos y margen de ganancia; es decir, se quiere que los items tipo A sean
los productos de alto margen de utilidad pero bajo volumen. Los items B seran
aguellos que ocupan parte considerable del inventario y su margen de beneficio
es norma; mientras que los C son aquellos de bajas ganancias pero

representan la mayoria del inventario, ejemplo mallas, alambres y perfiles.

Tabla 3. Clasificacion ABC de los productos

MARGEM DE
FAMILIA VOLUMENM TIPO
GAMANCIA
Bombas
asy 75% 25% A
herramientas
Genéricos 20% 30% B
Aceros 5% 45% C
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4.4.1. Ingresos de Mercaderia a Inventarios

Tal como se ha venido describiendo, los ingresos de productos a bodegas va
ser automatizado con el uso de una interfaz WMS entre el Dynamics AX y los
dispositivos PDA, a través del etiquetado de los articulos con cédigos de barras

para el control de su ubicacidn fisica.

La recepcién e ingresos de productos procedentes de compras locales es
cubierta por el proceso estandar que el Dynamics AX proporciona; lo cual
consistira en revisar fisicamente el stock recibido en bodega, contra el
documento de guia de remisidn y posteriormente el registro de la factura.
Luego se realiza la lectura del cédigo de barras y niamero de lote de los
articulos con el PDA, y se registra automaticamente esa informacién al sistema
ERP.

Para las recepciones de compras importadas el proceso es muy similar, sélo
gue en este caso existe un control de calidad que debe realizar el servicio
técnico a los productos recibidos. Por tanto, primero se hace una revision para

validar las cantidades de la orden de compra contra las cantidades del diario de
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recepcion, ya sea una recepcion parcial o total de la importacion.
Inmediatamente la codificacién de lote y serie es ejecutada con el dispositivo
PDA, para que los articulos ingresen a servicio técnico al control de calidad y
colocacion de garantia del proveedor, luego de lo cual regresan a la bodega

para el ingreso formal en el sistema y la venta posterior.

La liquidacion de las importaciones en AX se realiza después de que ha sido

ingresado el inventario al sistema.

RECEPCION DE MERCADERIA EN DYNAMICS AX Pagina 1/1
EMPRESA COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS INDUSTRIALES Y
PRODUCTOR INDUSTRIALES DE CONSTRUCCION AC-INV-RM-AX-01
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Fiaura 28. Diaarama de Fluio 14. Recepcion de Mercaderia en Dvnamics AX
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4.4.2. Egresos de Mercaderia de Inventarios

Se continuara operando bajo el sistema de egresos para entrega inmediata en

el almacén y egresos de entrega con despacho posterior.

El procedimiento acordado para entrega inmediata en el punto de venta incluye
las siguientes actividades: primero el cliente genera el pedido y se elabora una
Orden de Venta segun el pedido; se procede a la facturacion vy
autométicamente llega una alerta a bodega para preparar el despacho de los
productos. Posteriormente, el cliente debe acercarse a bodega con su factura
para recibir los articulos adquiridos, que seran despachados fisicamente a
través de la validacion de lector de cédigo de barras de los items entregados.

En caso de no existencia de los articulos, se puede realizar una entrega parcial

del pedido.

Si los egresos son con entrega posterior se ejecutan mas actividades de
despacho, donde al igual que antes lo primero es generar el pedido, luego se
prepara el picking, el despachador valida el egreso de items con el dispositivo
PDA y en ese momento se procede a generar la factura y guia de remisién
correspondiente. Con todo esto, el despachador organiza una ruta de entrega,
debido a que se realizan varios despachos al mismo tiempo y entrega los
documentos al transportista. El transportista debe regresar con guias de

remision debidamente firmadas.

Para el caso de los egresos de productos para el reabastecimiento de bodegas
en las diferentes sucursales de la compafia, se va a ejecutar mediante el
proceso de transferencias entre sucursales. Este proceso contempla un punto
de envio y uno de recepcion para lo cual se configurara almacenes de transito
para el inventario que se encuentre en proceso de traslado entre sucursales.
Dichos almacenes de transito son bodegas imaginarias configuradas en el
sistema para poder contabilizar un inventario que se encuentra en camino de

una sucursal a otra, es decir poder registrar que la cantidad egresada de una
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bodega esta en proceso de ser receptada fisicamente en la sucursal que ha

hecho el requerimiento.

El envio del stock de una sucursal a otra incluye las actividades de picking,
despacho y envio de material, asi como la recepcion de la parte que solicito.
Igualmente toda la alimentacion de la informacion de almacén, localidades, lote
y serie sera ingresada al sistema mediante la interfaz de codigo de barras, para
poder mantener el control y trazabilidad del stock que sale y entra a las

bodegas implicadas en la transferencia.



84

COMERCIALIZADORA DE
PRODUCTOS INDUSTRIALES
Y DE CONSTRUCCION

DESPACHO DE MERCADERIA EN DYNAMICS AX
EMPRESA COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS INDUSTRIALES Y
DE CONSTRUCCION

Pagina 1/1

AC-INV-DM-AX-02

VENDEDOR

BODEGUERO

SUPERVISOR DE DESPACHOS

( INICIO |

Y

Generacion de

Documento de

Orden de Venta
Orden de Veﬂ
N

!

v

Generacion de
envio de material
solicitado

'

Emision de lista de
seleccion y ruta de

A
Despacho de ftems
con dispositivo PDA,
validacion de ruta
de picking ftems,
cantidades,

/ almacenami

Se tiene
N ekt
i le Inventario?
Notificacién al
fcoge solicitante de no
Solicitud de | <€ ———
! -~ disponibilidad de
Compra .
Inventario
Sl
¢Cliente reti
y producto en
" instalaciones de
empresa?
Y
Generacion de
factura
Factura |
/\
Validacion de
despacho fisico con
Factura de ventas y
lector de codigo de
barras Numero de
serie para
/ servicio
/ tecnico
Entrega de producto
al cliente

serie para
servicio /

[ tecnico  /

ento, lote
Y
Registro del
despacho para» Numerode —/
entrega de material /

picking Lista de
I seleccion

Generacion de Guia
de remision y
factura

Guia de
Remision y

Factura

[
{ FIN

Figura 29. Diagrama de Flujo 15. Egresos de Mercaderia en Dynamics AX




85

COMERCIALIZADORA DE
PRODUCTOS INDUSTRIALES
Y DE CONSTRUCCION

TRANSFERENCIAS DE INVENTARIO ENTRE SUCURSALES

EN DYNAMICS AX

EMPRESA COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS INDUSTRIALES Y DE

CONSTRUCCION

Pagina 1/1

AC-INV-TRANSF-AX-03

ASISTENTE DE BODEGA

BODEGA SOLICITANTE

BODEGA ORIGEN

1

Generacién de
Documento de

transferencia
Orden de
Transferencia

Cancelacion de la

Se tiene

NO: disponibilidad

S

Orden de
Transferencia

A

Notificacién al
solicitante de no
disponibilidad de

Inventario

Generacion de
envio de material
solicitado

\]

Generacion de
Documentos de
Recepcion

Diario de
Recepcion

Verificacion del

P Diario de recepcién
en PDA

|

Proceso de recepciones
con dispositivo de
cddigo de barras,

validacion de la
informacion:

Nimero de
Lote,
Ubicacion
en almacén
Cantidades

4

Registro de
recepcion fisica y
en el sistema AX

1

4

Emision de lista de
seleccion y ruta de

Rlckine Lista de
seleccién
\7/

Despacho de items
con dispositivo PDA,
validacién de ruta
de picking

ftems,
cantidades,
ndmero de
lote

\ 4
Registro del
despacho y entrega

de material a
almacén de transito

Figura 30. Diagrama de Flujo 16. Transferencia entre Sucursales en Dynamics AX




86

CAPITULO V

PROPUESTA DE UN MODELO PARA INTELIGENCIA DE NEGOCIOS

El modelo propuesto a continuacion para la inteligencia de negocios esta
fundamentado en el modelo Balance Scorecard de Kaplan y Norton, utilizando
las cuatro perspectivas para la inteligencia empresarial y toma de decisiones.

Al igual que los otros procesos disefiados, este proceso para la inteligencia
empresarial va ser realizado mediante el uso del ERP Microsoft Dynamics AX,
pues este software brinda la posibilidad de adoptar una solucién tecnolégica

para Bl al poseer un modulo especifico para este fin.

Para llegar a una propuesta de Bl adecuada y adaptada a los procesos de la
empresa y del presente trabajo, partimos de establecer una serie de
indicadores enfocados a los factores claves del balance Scorecard, y mediante
una matriz de ponderaciones de los atributos de cada indicador, poder
seleccionar los mas apropiados para los procesos y necesidades de la

empresa.

5.1. Seleccién de indicadores

A partir de una lista general de indicadores es preciso llegar a una seleccion
puntual para los procesos establecidos en la presente propuesta de inteligencia
de negocios. Para lograr la eleccion de que indicadores usar y cuéles no, se
realizd6 mediante reuniones gerenciales con los jefes de cada area involucrada,
para que ellos en base a criterios técnicos y de experiencia puedan evaluar
cada indicador y asi determinar cuales son los mas relevantes y necesarios en

las operaciones de la empresa.

Los criterios usados fueron: relevancia en la empresa, facilidad de calculo,

facilidad de interpretacion y nivel de gestion.
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Para la ponderacion de los indicadores en cada criterio se utilizé una escala del
1 al 5 para cuantificar la importancia, siendo 5 el mas importante y 1 el de
menor relevancia. Al final los indicadores de cada perspectiva, con mayor

calificacion en la suma de ponderaciones seran aplicados al modelo BI.

Tabla 4. Matriz de Ponderacién de Indicadores Perspectiva Financiera - Balance Scorecard

RELEVANCIA
FACILIDAD FACILIDAD DE NIVEL DE
A2 AZINTS INDICADOR DENTRODELA | e ¢41cuLO | INTERPRETACION GESTION 2
EMPRESA
Cuota de
mercado de 4 3 5 4 16
clientes
Crecimiento de 4 4 4 3 15
ventas
Razdn corriente 3 4 4 3 14
Rendimiento del
patrimonio (ROE) 4 4 4 4 16
Cartera vencida 5 5 5 5 20
Prueba acida 4 3 4 4 15
FINANCIERA | Capital de 4 5 5 4 18
trabajo
Nivel de
4 4 4
endeudamiento > 17
Margen bruto de 5 5 5 5 20
utilidad
EBITDA
(beneficio antes
Fje intereses, 5 4 4 4 17
impuestos,
deprecaciones y
amortizaciones)

Tabla 5. Matriz de Ponderacién de Indicadores Perspectiva Interna - Balance Scorecard

RELEVANCIA
FACILIDAD DE FACILIDAD DE NIVEL DE
PERSPECTIVA INDICADOR DENTRO DE LA CALCULO INTERPRETACION GESTION >
EMPRESA

Tiempo de compra 3 4 4 3 14

Cumplimiento de compras 5 5 5 4 19

Prondstico de ventas 4 4 4 4 16

Cumplimiento de 5 5 4 4 18

proveedores

indice de rotacién de stock 4 4 3 4 15

INTERNA Numero de roturas de 4 3 4 5 16

(PROCESOS) [stock

Costo total (.je 4 4 3 4 15

almacenamiento

Exactitud de inventarios 5 5 4 4 18

Dias de inventario 4 4 4 4 16

Cumplimiento de 5 5 5 4 19

despachos

Efectividad en prondsticos 4 5 5 4 18

de demanda
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Tabla 6. Matriz de Ponderacién de Indicadores Perspectiva Cliente - Balance Scorecard

RELEVANCIA
FACILIDAD FACILIDAD DE NIVEL DE
PERSPECTIVA INDICADOR DENTRODE LA | e cALCULO | INTERPRETACION GESTION 2
EMPRESA
S:?tlsfacmon del 5 3 5 4 17
cliente
Rentabll.ldad . 4 5 4 5 18
promedio por cliente
Cantidad de quejas 4 4 3 3 14
Aceptacion de la 4 3 3 3 13
marca
Fidelidad del cliente 4 3 5 4 16
CLIENTE
Reclamos resueltos 4 5 5 4 18
Captacién de clientes 5 4 4 4 17
Nichos de mercado 5 3 4 4 16
encontrados
Puntualidad en
entrega de productos 4 > > 4 18
Nivel de relacién con 4 4 3 4 15
stakeholders
Tabla 7. Matriz de Ponderacién de Indicadores Perspectiva Aprendizaje y Crecimiento -
Balance Scorecard
RELEVANCIA FACILIDAD DE
PERSPECTIVA INDICADOR DENTRO DE LA DF:((::IALLI(?SII.JO INTERPRETACI z:;\g-lig: b3
EMPRESA ON
Inversion en capacitacion 4 3 4 3 14
Empleados capacitados 5 4 18
indice de empoderamiento 4 4 4 4 16
Satisfaccion empleado 5 4 5 4 18
Tasa de rotacion 4 5 4 4 17
APRENDIZAIEYY | 1 jico de contratacion 3 4 4 4 15

CRECIMIENTO -
Porcentaje de ascensos 4 5 5 4 18
Absentismo 4 4 4 3 15
Calidad del entorno laboral 4 2 3 4 13
Porcentaje de participacion
en actividades de 4 4 3 3 14
integracion

5.2. Estructuracion de los indicadores seleccionados

Una vez establecidos los indicadores que se van a utilizar en la empresa para
cada perspectiva del modelo Balance Scorecard, se elabora una estructuracion
visual y simplificada para cada uno de los indicadores donde se muestra su
descripcion, forma de célculo, frecuencia de revision, grafico, etc.; para que asi
todos los empleados puedan entender y procesar al indicador aplicable segun
su area de trabajo.
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Para el presente trabajo solo se realizara la estructuracion de los indicadores

de la perspectiva interna, enfocados en los procesos de estudio antes tratados.

NOMBRE: CUMPLIMIENTO DE COMPRAS

PROCESO: Adguisiciones

Consiste en conocer el nivel de cumplimiento gque se esta

DESCRIPCION:
logrando respecto a las compras planificadas

FORMULA DE total compras e jecutadas

CALCULO: Cumplimiento compras = total compras p{am_ﬂ_cadasx 100
UNIDAD: Porcentaje (%)
FRECUENCIA DE
- Mensual
REVISION:
Lograr el mayor porcentaje de cumplimiento de todas las
META: Ordenes de compra generadas, sean compras nacionales o

importadas

RESPOMSABLE: Asistente de Compras

REVISADO POR: |Gerente de Adgquisiciones

GRAFICO:
INFORMACION A INGRESAR
Mes Compras Compras |VALOR
ejecutadas |planificadas |[INDICADOR

ENE

FEB

MAR

ABR

MAY

JUN

JUL

AGO

SEP

OCT

MOV

DIC

VALORINDICADOR
120%
100%
80%
50%%
VALOR INDICADOR
40%
20%
0% T T T T T T T T T T : !
L oo o o > = — o o == i
=82%2352888¢8s

Figura 31. Indicador de Cumplimiento de Compras
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NOMBRE: CUMPLIMIENTO DE PROVEEDORES

PROCESO: Adquisiciones

. Consiste en conocer el nivel de efectividad de los proveedores con
DESCRIPCION: . .
la empresa, en las entregas de la mercaderia solicitada

FORMULA DE total de pedidos recibidos

CALCULO: Cumpllmzento proveedores = total pedidos solicitados x 100
UNIDAD: Porcentaje (%)
FRECUEMCIA DE
- Mensual
REVISION:

Lograr el mayor porcentaje de cumplimiento de los proveedores en

META: todos los pedidos solicitados y sus cantidades

RESPONSABLE: |[Asistente de Compras

REVISADO POR: [Gerente de Adquisiciones

GRAFICO:
INFORMACION A INGRESAR
Mes Pedidos Pedidos |VALOR
recibidos solicitados |[INDICADOR

EME

FEB

MAR

ABR

MAY

JUN

JUL

AGO

SEP

oCT

MNOV

DIC

VALOR INDICADOR
1202
1002
80%
60%
m—\fALOR INDICADOR
40%
20%
0% T T T T T T T T T T T 1
w | o = F = 0O o = u
Ewgagaagﬁggo

Figura 32. Indicador de Cumplimiento de Proveedores
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NOMERE: EXACTITUD DE INVENTARIOS
PROCESO: Inventarios/Almacenamiento
Consiste en conocer el nivel de precision del nivel de
DESCRIPCION: |inventarios, entre lo que se contabiliza en el sistema y el conteo
fisico real
FORMULA DE , , , __ aciertos totales
e Exactitud de inventarios = “onteostorales ¥ oo
UNIDAD: Parcentaje (%)
FRECUENCIA DE .
- Trimestral
REVISION:
Alcanzar la mayor exactitud posible de inventarios para un mejor
META: .
control de los mismaos
RESPOMNSABLE: |Asistente de logistica
REVISADO POR: |Gerente logistico

GRAFICO:
INFORMACION A INGRESAR
M Aciertos Conteos |[VALOR
es
totales totales |INDICADOR
MAR (12
trimestre)
JUN (22
trimestre)
SEPT (32
trimestre)
DIC (42
trimestre)
120%
100%
B0%
60%
40%
20%
0% i i i i i i i e\ ALOR TN DIC ADOR
E E E E
o = = o
3 2 = S

Figura 33. Indicador de Exactitud de Inventarios
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MOMBRE: CUMPLIMIENTO DE DESPACHOS
PROCESO: Inventarios/Almacenamiento
- Consiste en conocer el nivel de efectividad de los proveedores
DESCRIPCIOMN: . o
con la empresa, en las entregas de la mercaderia solicitada
Fﬁ'RMUL’:‘- DE . . total de despachos cumplidos
CALCULD: Cumplimiento despachos = total de ds:‘pacho:'p!ﬁm’ficﬁdosx 100
UNIDAD: Porcentaje (%)
FRECUENCIA DE
- Mensual
REVISIOM:
Alcanzar el mayor nimero de despachos cumplidos en relacion al
META: e
total de despachos planificados
RESPONSABLE: |Asistente de logistica
REVISADO POR: |Gerente logistico
GRAFICO:
INFORMACION A INGRESAR
M Despachos | Despachos (VALOR
es
cumplidos |planificados|INDICADOR
EME
FEB
MAR
ABR
MAY
JUN
JuL
AGO
SEP
acT
NOV
DIC
VALOR INDICADOR
1208
100%
BO%
B0%
—\ALOR INDICADOR
40%
20%
0% T T T T T T T T T T 1
w m o x = Z 2 Q0 o = U
Ewgﬁgaagﬁgga

Figura 34. Indicador de Cumplimiento de Despachos
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MOMBRE: EFECTIVIDAD EN PRONOSTICOS DE LA DEMANDA
PROCESO: Planeacion/Administracion de la demanda

. Consiste en conocer el nivel de precision de los pronosticos de
DESCRIPCION:

demanda realizados versus la demanda real

FORMULA DE

demanda real —prondstico

Precisiondel pronbstico = (1 — Jx 100

CALCULD: demanda real

UNIDAD: Porcentaje (%)

FRECUENCIA DE

. Mensual

REVISION:
Alcanzar el mayor porcentaje de precisidn en los prondsticos para

META: un mejor acercamiento a la demanda real, y elaborar una
planificacion efectiva

RESPONSABLE: |Asistente de Compras

REVISADO POR:

Gerente de Adquisiciones

GRAFICO:
INFORMACION A INGRESAR
L. Demanda |VALOR
Mes Pronostico
real INDICADOR

EME

FEB

MAR

ABR
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JUN

JUL
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SEP
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DIC

VALOR INDICADOR
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Figura 35. Indicador de Efectividad en Prondsticos de la Demanda
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5.3. Analisis comparativo entre resultados y estandares establecidos

Una vez que se establecio la estructuracion de los indicadores, se debe
continuamente tomar mediciones y calcular el desempefio de las operaciones
de la empresa, enfocadas a cada uno de los indicadores seleccionados para

las perspectivas del Balance Scorecard.

Posteriormente que se obtienen los resultados del calculo de dichos
indicadores, es necesario realizar un analisis entre aquellos resultados
obtenidos y aquellos establecidos en un inicio. Este andlisis comparativo es de
gran importancia, pues el éxito de la inteligencia empresarial esta

fundamentado también en su nivel y capacidad de mejora continua.

Por tanto, para alcanzar un buen nivel de mejora es preciso establecer una
solidez en el proceso de retroalimentacion de resultados para asi conocer
cudles son las falencias, en el caso de no estar alcanzando la meta

establecida; y poder establecer los ajustes necesarios.

5.4. Plan de accién para la mejora

Para poseer un proceso de mejora soélido, se requiere tomar las medidas
correctivas necesarias sobre la marcha; para lo cual es indispensable
determinar las causas que provocan esos no cumplimientos de los resultados

esperados y efectuar las acciones y ajustes para eliminarlos.

Este proceso de mejora debe estar basado en la metodologia de Deming o
ciclo PHVA (Planificar, Hacer, Verificar y Actuar), el cual consiste en planificar y
establecer los estandares de desempefio, luego se realiza el seguimiento de
los procesos; se verifica y compara los resultados con los estandares, y si se
presentan variaciones se actua buscando las soluciones adecuadas mediante

un plan de accion.
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Entonces para poder establecer un plan de accion adecuado, es importante
buscar la solucién para cualquier desviacién encontrada, atacando su causa
raiz para eliminarla definitivamente, pues si el problema es solucionado
superficialmente, éste muy probablemente se volvera a repetir afectando el

cumplimiento de la meta deseada.

Cuando la causa raiz haya sido localizada se establece el plan de accion, con
las actividades a realizarse, el responsable, los recursos a emplearse y una
fecha de plazo maximo para tomar las medidas correctivas sobre aquel

problema.

Tabla 8. Plan de Accién para la Mejora

PLAN DE ACCION
Tipo [Accion correctiva,
: . - Fecha plazo
Acciones accion preventiva o Responsable Recursos maximo
accion de mejora)
APROBACIONES PARA IMPLEMENTACION PROVISIONAL DEL PLAN DE ACCION PROPUESTO
Aprobacidn del Responsable Aprobacion del Jefe de linea Aprobacion Gerencia (si aplica)
FECHA FECHA FECHA
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CAPITULO VI

ANALISIS FINANCIERO

Este capitulo tiene como finalidad realizar un breve analisis financiero en el que
basandose en el costo de la inversion realizada por la empresa en la
implementacion del ERP; poder conocer en cuanto tiempo se va tener saldada
dicha inversion en relacién a los ahorros que el uso del sistema ERP va a
generarle a la compafia. Con este analisis se podra verificar que la
automatizacion de gran parte de los procesos es rentable para la empresa, a
pesar de que la inversién inicial de implementar un software de esa naturaleza,

puede ser alta.

6.1. Inversion

El costo de implementar un sistema ERP no solo implica los valores directos
pagados por concepto de compras del software, licencias, infraestructura TIC y
la consultoria en si. La inversion también involucra costos indirectos extras,
muchas veces no considerados, como son los recursos humanos internos
dedicados para la ejecucion de actividades que el proyecto de implementacion
demanda. Es decir las horas en las cuales el personal de la empresa deja a un
lado sus obligaciones cotidianas, para dedicar tiempo a la formacion,
recopilacion y migracion de datos, pruebas, reuniones, etc. junto con los

consultores para poder llevar a cabo el proyecto de cambio al ERP.
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Tabla 9. Inversion total por implementacion del sistema ERP

INVERSION
DIRECTA INDIRECTA
Licencias ERP $ 120.000,00
Consultoria $ 100.000,00
Infraestructuras $ 30.000,00
Mantenimiento inicial $ 24.000,00
Viaticos $ 5.000,00
Formacioén $ 1.000,00
Recopilaciéon datos $ 8.000,00
Recursos
humanos | Alimentacién sistema $ 6.000,00
dedicados al — )
proyecto | Migracion datos $  7.000,00
AnaI|§|s, disefio, des_a}rrollo, $ 8.000,00
despliegue y operacion
O_t,r(_)s (gestidon de cambio, refrigerios, comidas, $ 10.000,00
viaticos)
TOTAL INVERSION DIRECTA $ 279.000,00
TOTAL INVERSION INDIRECTA $ 40.000,00
INVERSION TOTAL $ 319.000,00

6.2. Beneficios

Los beneficios son todos aquellos ahorros que el uso del sistema de
informacion ERP genera a la compaiiia dentro de un plazo de tiempo. En este
caso para un plazo de 5 afos, dentro de los cuales se evidenciara una
reduccion de costos al mejorar el control de inventarios, eliminar tareas
repetitivas innecesarias, reducir errores, reduccion de tiempos por
automatizacion de actividades, integracion en linea con otras herramientas

informaticas, y poseer trazabilidad y consolidacion documental.

Por razones de confidencialidad de informacién de la empresa, no se puede

poner los valores reales pero para explicar se usaran valores aproximados.



98

Entonces asumiendo que sin el uso del ERP el valor de los inventarios
promediaba los $350.000 USD anuales, pero al implementar el software y la
planificacion de requerimientos se estima que en el primer afo el inventario no
debera superar los $330.000 USD, por tanto se genera un ahorro del $20.000
USD para la empresa. Asimismo se calcula que el ahorro se incrementara un
5% anual desde el afio 2 debido a la curva de aprendizaje y familiarizacion de
los usuarios con el Dynamics AX, y ajustes eventuales al sistema. De igual
forma para los puntos de reduccion de tiempos, errores y tareas se genera
ahorro por la cantidad de horas-hombre utilizadas sin y con el sistema;
evidenciandose que con el ERP las horas utlizadas para las diferentes

actividades se reducen progresivamente.

Los beneficios en las areas de finanzas, proyectos, servicio técnico y ventas
son estimaciones debido a que no son parte del estudio del presente trabajo,
pero que deben ser considerados pues la inversion es de todo el sistema ERP,
Yy SuU uso abarca también estas areas, las mismas que traeran ahorros por sus

optimizaciones.

Tabla 10. Beneficios obtenidos por el uso del ERP

BENEFICIOS (AHORROS)

Control de stocks e inventarios $ 200.000,00
Eliminacién de redundancias $ 40.000,00
Redl_Jc_mon de errores y actividades no $ 60.000,00
planificadas
Reduccién de tareas extra sistema $ 20.000,00
Reduccion de tiempos $ 75.000,00
Conectividad $ 6.000,00
Trazabilidad documental $ 5.000,00
i . $
Area de Finanzas 150.000,00
< $
Area de Proyectos 100.000,00
i o, $
Area de Servicio Técnico 75.000,00
< $
Area de Ventas 175.000,00

TOTAL BENEFICIOS $ 906.000,00




6.3. Flujo de Fondos

El flujo de fondos es elaborado para poder
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realizar la evaluacion financiera

conociendo los flujos de caja anuales durante la vida util del proyecto, mediante

la resta de los gastos o costos con los beneficios generados.

Para este caso los beneficios han sido estimados con un crecimiento del 5%

anual, debido a la curva de aprendizaje y familiaridad de los trabajadores con el

uso del sistema ERP; obteniendo en el afio 5 el total de los beneficios antes

mencionados.

Con el flujo de fondos se podra determinar el valor actual neto, la tasa interna

de retorno y el costo/beneficio de la inversion.

Tabla 11. Flujo de caja

ANOS

ANO 0 ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

Inversiones del afio (inicial o
posterior)

Reventa de inversiones (valor
total de reventa)

$ 319.000,00

Flujo anual de inversion (1)

$ (319.000,00)

+/-

Flujo de beneficios (ahorros
productivos)

Flujo de costos de produccion
(costos adicionales)

Flujo de gastos operativos
(gastos adicionales)

Otros

$ 90.600,00

$ (24.000,00)

135.900,00

(24.000,00)

$ 181.200,00

$ (24.000,00)

$ 226.500,00

$ (24.000,00)

271.800,00

(24.000,00)

Flujo anual de operacion
antes de impuestos (0)

$  66.600,00

111.900,00

$ 157.200,00

$ 202.500,00

247.800,00

Flujo anual libre del proyecto (I1+0)

$ (319.000,00) $  66.600,00

111.900,00

$ 157.200,00

$ 202.500,00

247.800,00

6.4. Beneficio - Costo (B/C)

El beneficio - costo es un indicador para saber qué tan conveniente es realizar

la inversion, y cuanto de beneficio tendremos a cambio.

Para el célculo se utiliza la suma total de los beneficios traidos al presente

(VAN) dividiendo para la inversion mediante la siguiente formula:
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valor actual del total beneficios

B/C = +1 (Ecuacién 11)

inversion total

Tabla 12. Resultados del Costo / Beneficio

Proyecto rentable

Costo - Beneficio 1,36 Sl

Este resultado nos indica que por cada ddlar invertido se tendra una ganancia

de 0.36 centavos de ddlar, por lo cual es rentable la inversién.

6.4. Valor Actual Neto (VAN)

El VAN es otro indicador financiero usado para calcular el valor presente de los
flujos de caja proyectados, producidos por una inversion y poder saber si el
proyecto es viable. Para lo cual el resultado del calculo del VAN debe ser

mayor a cero (VAN > 0).

La férmula utilizada es:

VAN = YN _, (13:)11 —1 (Ecuacion 12)

Tomado de: Ramos J. (2012).

Dénde: Q,, = Flujos de caja en cada periodo n
n= Numero de periodos considerados
I = Inversion inicial
r = Tipo de interés o TMAR

Tabla 13. Resultados del Valor Actual Neto - VAN

Proyecto rentable

Valor Actual Neto (VAN) $ 115347,39 Sl
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Para el calculo del VAN es necesario tener antes la tasa minima atractiva de
rendimiento del proyecto (TMAR). Esta tasa esté calculada en base al capital a
invertirse, tasa libre de riesgos, riesgo pais, beta apalancado de la industria
segun la tabla de Damodaran, etc. El proyecto sera aceptado si su rendimiento

es superior a la TMAR.

Tabla 14. Tasa Minima Atractiva de Rendimiento - TMAR

CALCULO DEL WACC O TMAR

WACC=_ D rd(@t)+_  E re

D+E D+E
Tasa Minima Atractiva de Rendimiento (TMAR) 18,89%
D = % Deuda 0,00%
E = % Capital propio 100,00%
rd = Tasa de interés activa 9,11%
t = Impuesto sobre la renta 25%

re= rentabilidad exigida del capital propio

re =rf + &(rm-rf) +rp 18,89%
& = Beta de la industria apalancada 1,16

rf = Tasa libre de riesgo 1,68%
Premio por riesgo 3,78%
rp = Riesgo pais 12,83%

6.5. Tasa Interno de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno o de rentabilidad del proyecto es una tasa de
descuento, mediante la cual el Valor actual neto de una inversion es igual a
cero. Con este indicador se determina que hay mayor rentabilidad, mientras
mayor sea la TIR. De igual forma es recomendable la inversion si la TIR

resultante es igual o mayor a la tasa minima atractiva de rendimiento (TMAR).

La formula para la TIR es la misma que el VAN igualando a cero:

_ N Qn _ ..
0= Zn:l—(1+TIR)" | (Ecuacién 13)

Tomado de: Ramos J. (2012).
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Dénde: Q,, = Flujos de caja en cada periodo n
n= Numero de periodos considerados
I = Inversion inicial
r = Tipo de interés o0 TIR

Tabla 15. Resultados de la Tasa Interna de Retorno — TIR

Proyecto rentable

Tasa Interna de Retorno (TIR) 31.00% S|

6.6. Periodo de Recuperacion de la Inversién (PRI)

Se refiere al plazo de tiempo en afos requeridos para poder recuperar la
inversion inicial. Se calcula usando los flujos libres de fondo, hasta que su

sumatoria a partir del afio 1 cubra la inversién en el afio 0.

En este caso, la inversidn se recupera entre los afios 2 y 3, pues la suma entre
el aflo 1y 2 es igual a $178,500.00, faltando por recuperar durante el afio 3 la
cantidad de $140,500.00. Para calcular exactamente los meses y dias en que
se recuperard se divide el faltante a recuperar para el flujo libre del afio 3, y ese
valor se multiplica por 12 para obtener el nimero de meses. Luego los
decimales se multiplican por 30 para calcular los dias necesarios.

El periodo de recuperacion de la inversion sera en 2 afos, 10 meses y 22 dias.

Tabla 16. Periodo de Recuperacion de la Inversion — PRI

Ao 0 Ano 1 Afo 2 Afo 3

(319.000,00) 66.600,00 111.900,00 157.200,00
Afio 1+ Afio 2 178.500,00

Afio 0 - (Afio 1 + Afio 2) 140.500,00
[Afio O - (Afio 1 + Afio 2)] / Afio
3 0,89
se recupera en 2.89 periodos
Afios Meses Dias
2 10,7252

10 21,756
22
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CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. Conclusiones

La empresa comercializadora de productos industriales y de construccion no
contaba con una planificacién sensata de sus requerimientos de compras para

el manejo de inventarios.

La ausencia de formalidad en la planificacion ocasionaba serios problemas en
los manejos de stock como roturas de inventario en ciertos productos y

excesos de almacenamiento en otros.

Los procesos de adquisiciones y manejo de inventarios no contaban con
informacion confiable y en tiempo real, lo que dificultaba conocer con exactitud
las necesidades de compras y las existencias de inventarios disponibles para

comercializar.

En el proceso de compras puntuales existia carencia de control sobre los
pedidos de compra y sus responsables, pues al recibir la mercaderia no habia
registro de quien o que sucursal pidi6 y se enviaban erroneamente a otros

lugares.

No habia un proceso estandarizado de solicitudes de compras en todas las
sucursales, ya que cada sede realizaba su proceso independientemente y bajo

Su propio criterio.

El manejo de los inventarios era deficiente, algunos productos eran ingresados
con lote y series pero otros no. En las bodegas se carecia de un control sobre
los productos, su ubicacion, cantidades, etc.; es decir cuando se recibia

mercaderia se la ponia en el lugar que estuviere libre y en los egresos se
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despachaba los productos requeridos que estaban a la mano, sin trazabilidad

alguna.

Con la implementacion del ERP se logr6 integrar todos los procesos y poder
conocer en tiempo real la informacién y requerimientos de cada departamento,
por ejemplo se consiguié conectar las necesidades del area de con el area de
adquisiciones, para que esta Ultima compre y poder entregar al cliente la

mercaderia.

Se consiguié automatizar gran parte de los procesos de adquisicion y de
inventarios, disminuyendo actividades innecesarias y evitando estancamientos

en los procesos, lo cual agiliza y ahorra tiempo en las operaciones.

Se incremento el control en las bodegas, dado que al utilizar la interfaz WMS
con codigo de barras en ingresos y egresos de la mercaderia, permite un
manejo organizado conociendo exactamente la ubicacién fisica y cantidad

disponible de los productos almacenados.

Se implanté un proceso de administracion de la demanda, que mediante el
calculo de prondsticos servirA de referencias para poder elaborar la

planificacion propuesta.

Se establecid una planificacion automatizada de requerimientos, la cual
mediante el ERP indica automaticamente cuando, en qué cantidad y qué
productos se deberan comprar para reabastecer los inventarios y mantener los

niveles de stock necesarios para cumplir con los clientes de la empresa.

Elaborado el andlisis financiero se determind que la implementacion del
sistema ERP es provechosa para la empresa, pues le trae beneficios

monetarios al producir ahorros en los procesos optimizados.
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A pesar de que la inversion es algo alta, se determina que es rentable usar el
ERP, obteniendo un VAN de $115,347.39, una TIR de 31% Yy un costo/beneficio
de 1.36. Ademas se recuperara la inversion a los 2 afos, 10 meses y 22 dias,

sabiendo también que durante los Ultimos afios la ganancia sera aun mayor.

7.2. Recomendaciones

Dado que los sistemas ERP integran una gran cantidad de areas e informacion,
es posible ir aumentando el uso de todos los mddulos disponibles en el
software que no fueron considerados en este trabajo; como por ejemplo en
procesos relacionados a proyectos, mantenimiento, finanzas, talento humano,

etc.

En un futuro poder automatizar el proceso de pronésticos de la demanda para
gue no sea elaborado manual e independientemente, sino que sea hecho en el
mismo Microsoft Dynamics AX en una version mas avanzada y contar asi con

toda la informacién consolidada en una misma plataforma.

Revisar periddicamente que la informacién externa cargada al ERP sea
actualizada constantemente para poder contar con datos reales y confiables en

las operaciones de la empresa.

Con cada cambio y nuevas implementaciones tecnolégicas, es necesario
capacitar a los usuarios para un correcto funcionamiento y divulgaciéon de las

nuevas practicas adoptadas para el mejoramiento de los diferentes procesos.

Revisar continuamente el cumplimiento de los indicadores y su actualizacion
para garantizar su desempefio; en especial aquellos relacionados a los
clientes, pues se pueden presentar cambios en las tendencias del mercado, lo

que alterara las operaciones de la empresa.
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Debido a que los sistemas ERP permiten la integracion con otros aplicativos, es
aconsejable considerarlos para implementar otros modelos de gestion y
automatizar procesos como los relacionados al cliente (CRM), las rutas de
distribucion (DRP), la planificacion de capacidad (CRP), la administracion de

relaciones con proveedores (SRM), entre otros.
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ANEXOS



Anexo 1: Procedimiento para Planificacion Maestra en Microsoft
Dynamics AX

Ir al médulo de Planeacién maestra -> Periodico -> Programa maestro.

' Microsoft Dynamics AX - . « [SRVTEST: Id. de sesion - 10] - [1 - ac] =|a
GO~ [Erar [ancedtn meesra » Figina deaes
BT

<
0 s Comin ~  Diarios
b Mis favoritos

Ordenes planeadas Existencias de sequridad
4 Plancacién ma.. | Reauisitos
= Reportes
e Ofertay demanda intercompafiia
[ — Programacién de suministios 0 Efiatme
b Reportes
b Perigdico Consultas Programa maestro
b Configurar i}
v Estadisticas General | Ayudantes de programacién | Comentario [ Lote |
b Cobertura
e Plan maestro: Nacional |
PRI g — \ S
Cuentas - onjunto de coberturz: [Produccion |
@ P- | Peri6dico Seguimiento de duracion de la tarea de proceso: []
@ L Programacion de prondsticos

s

Programa maestro intercompafiia

@ Gestiénpr.. | 4 Secuenciacion
Generacion de secuenciacion

Ei! Contabilid... 4 Planes

Seleccién y configuracian de la bisqueda de tareas.
] Actives s Eliminar el plan
= Copiar plan

A, Gestionde...
Visjesy ca..
LR

B |

| (14) | USD | VARModel | var | ac |initial | consult2 | MicrosoftDynami

Seleccionar el criterio para ejecutar la planificacidén, sea articulos nacionales o
importados.

Seleccionar consula: | Consulta utilizads previemente v| [ Modiicar... 1]

2 Tabla
[ Articulos

Intervalo | Ordenacion
[ Tabla Tabla derivada Campo Criterios
Articulos Articulos

Cadigo de articulo

Articulos Articulos Conjunto de cobertura|. Nacional |
L 1§

Restablecer | Aceptar | Cancelar




Para visualizar los requerimientos arrojados por la planificacion se debe ir a

Adquisicién y abastecimientos -> Comun -> Ordenes de compra -> Ordenes de

compra planificadas.

@w' IE » AC » Adquisicién y abastecimiento » Comin » Ordenes de compra » Ordenes de comp

| Orden de compra planeada

N & Dividir #» Cambiara..v # f Aprobar i i
i 11 =t fom]
L % Grupo 7€ Eliminar = = @) Cambiar estado
Orden Editar y > En Dimensiones  Inveni
planéads™ = Editar en cuadricula R dispos
Nuevo Mantener Proceso Mostrar Ve
sl .
Favoritos ~|| Ordenes de compra planeadas ~
b Mis favoritos - Plan: IV

Adquisicién y ak [] Nimero ~  Cédigo de articulo ~ Referencia ~ Cantidad solicitada Unidad | Fecha d

Pagina de area AC-031381 0110380468 1800 UND 28/09/2

4 Comun AC-031382 0310020001 89,00 UND 28/09/2
4 Ordenes de ¢ AC-031383 0310030003 105,00 UND 28/09/2
Todas las ¢ AC-031384 0310030005 400,00 UND 28/09/2

Ordenes di ™| | AC-031385 0310030006
@ Pagina pri.. AC-031386 0310070098
=k AC-031387 0310070143
ity Cventasp— || | ac.o31388 0310070148
@ Caentisp® AC-031389 0310070173

AC-031300 0310070173
z| Contabilid... AC-031391 0310200002

50,00 UND 28/09/2
1500 UND 28/09/2
500 UND 28/09/2
4,00 UND 28/09/2
2,00 UND 28/09/2
2,00 UND 28/09/2
60,00 UND 28/09/2

. AC-031392 0310230042 200 O 28/09/2

@ Gestion pr...
AC-031393 0310230051 800 UND 28/09/2
_| Contabilid... AC-03139%4 0310230086 1,60 KG 28/09/2

AC-031395 0310360002 53,00 UND 28/09/2

E_J Activos fijos || ' ' -
B Gestionde.. AC-031381
- = Cédigo de articulo: 0110380468 Fecha de requisito: 28/09/2015
ﬂ Vigjes y ca... AR
Nombre del producto: DE 90mm. 116 PSIISO / DE90mm.  Fecha inicial: 28/09/2015
w 3 8 » Referencia: es de compra planeadas Fecha finak 28/09/2015

@j | Identificacion del plan



También el sistema nos permite obtener reportes sobre el inventario disponible
en bodegas para su comercializacion, mediante la opcién de reportes que esta

en el modulo de Planeaciéon maestra -> Reportes -> Inventario disponible.

Inventario disponible
EMPRESA COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS INDUSTRIALES Y DE CONSTRUCCION

Codigo de articulo Cantidad Deducido Recibido Fisica Fisica Pedido  Ordenada Total
registrada reservada  disponible reservada  disponible
0110720000 -2.00 1.00 3.00 2,00 3.00 3.00
0110120001 9.00 1.00 1.00 9.00 1.00 10.00
011072000, 1.00 -1.00
0110120003 -1.00
0110120004 -1.00
0110120005
0110120006 2.00 1.00 -1.00
0110120007
011012000 1.00 1.00 1.00
0110120009 -2.00 6.00 4,00 4,00
0110120010
0110120011 1.00 1.00
0110120012 1.00 1.00 1.00
0110120013 1.00 1.00 1.00
0110720074
0110120015 200 2,00 200
0110120016 7.00 7.00 7.00
0110120018 4,00 4.00 3.00 8.00
0110120019 2,00 2.00 2.00
0110120020 1.00 6.00 T.00 7.00
0110120021 1.00 1.00 1.00
0110120022
0110120024
0110120025
0110120027 1.00 1.00 1.00
0110120029 1.00 1.00 1.00
0110120030 1.00 6.00 1.00 7.00 7.00
0110120031 8.00 9.00 9.00
0110120032 2,00 2.00 200

0110120033 3.00 3.00 3.00



Anexo 2: Procedimiento para Solicitud de Compra en Microsoft Dynamics

AX

Para realizar solicitudes de compra, ir por la siguiente ruta: Adquisicion y

Abastecimiento - Solicitudes de Compra - Todas las solicitudes de compra.

i Micrasoft Dynamics A - Contosao [A2012-4:1d, de sesign - 3] - [1- ceu]

G v [F + cru v Adquisiciony shastecimiento » Pagina de drea
@\J d o d

4 Favoritos

b My favorites

n

4 Adquisicidn y abastecimiento
Pégina de drea
4 Cormun
4 Ordenes de cormpra

Tadas las drdenes de compra

Mo hay drdenes de compra enviado:
Ordenes de compra pendientes
Ordenes de cornpra o enviadas
Ordenes de compra sin fecha de ent

Ordenes de compra del diario de tips

Ordenes de compra planeadas -

’-1_’,

Pagina principal

‘HT) Cuentas por pagar

‘ﬁ? Cuentas por cobrar

E Gestion de inventario y almacenes

o Gestion de informacion de productos

Y=L Adquisicion y abastecimiento

=
g% Yentas y marketing

Solicitud

Mis so

A

[ Maostrar

o das no el
todas las solicitudes de compra

T W TS

Ordenes de compra para mis reportes directos

Ordenes de compra para tados mis reportes

Solicitudes de compra asignadas a mf

Solicitudes de compra asignadas a mis colas

Solicitudes de compra no registradas

Liberar solicitudes de compra aprobadas

Oportunidades de consolidacidn

I Solicitudes de cotizaciones

4 Proveedores

Todos los proveedares

Proveedares en espera

Actividad de proveedor vencida

Proveedaores que son diversos

Motificaciones a proveedores

4 Solicitudes de proveedor

Solicitudes de proveedor

Aprobacidn pendiente de solicitudes de proveedor

Perfil de proveedor pendiente de aprobacidn

Muevas solicitudes de cateqoria

Snlicitudes de ratennria nendientes de anenharidn

*  Diarios

Diarios de acuerdos de precio/descuento

Reportes

I Transacciones

Proveedares

Solicitudes de proveedor
Categorias

Estado

Estadisticas

i Distribucién

Configurar

4

Pararnetros de adquisicidn y abastecimiento
Flujos de trabajo de adguisician y abastecimie
Pararnetros de actualizacidn conjunta
Proveedaores
Directivas
lustificaciones comerciales
Directivas de confirrnacion de recepcidn de
Permisos de solicitud de cormpra
Rewvisores de cargos de requisicion de compr
Directivas de campra

Revisores de cargos de drdenes de compra

Crear solicitud mediante el icono de “Solicitud de Compra Nueva”.

i Micrasoft Dynamics &% - Contoso [AX2012-4; Id, de sesign - 3] - [1- ceu]

[

@'\J' b CEU » Adguisicidny abastecimiento » Corndn » Solicitudes de cornpra » Todas las solicitudes de compra

4 ‘ Buscar

Solicitud de compra Operaciones financieras Revisar
/ A Editar en cuadricula 'S f - " |F_‘_l @

. .I

v 75 Elirninar L == .
Solicitud de | |Editar . Cancel Crear solicitud | Totales | Copiar Copiar | Actualizar  Exportara Archivos
cormpra ¥ ancelr de cotizacidn Iineas Microsoft Excel | adjuntos
NuE\J Crear pueva solicitud de compra ‘ Acciones Resumnen Copiar Lista Archivas .,

4 Favoritos || Todas I35 solicitudes de compra - Tipo para filtrar Solicitud de compra v

b My favarites

o Adquisicidn y abastecimiento Solicitante:
Pégina de drea ] Salicitu
9 Eei PR-00001L
4 Ordenes de cornpra PR-I00012
Todas las drdenes de compra
PR-000013
Mo hay drdenes de compra enviado:
Bl o mrermme oo S PR-000013
PR-000017
{l" Pagina principal
PR-000018

IH‘: Cuentas por pagar
¢ b
Ii‘j_n uentas por cobrar

E Gestidn de inventario y almacenes

PR-000019
PR-000020
PR-000021
PR-000022

Y

Marnbre

Prueba WF

Prueba WF 2

prueha wf 3

dfadfasdf

bhjfhifhjth

Prueba WF

dydfda

Prueba WF fimarld
Prueba WF imarld textos

prueba calendario tarea

-

Preparador

Waleed Heloo
Waleed Heloo
Waleed Heloo
Waleed Heloo
Waleed Heloo
Waleed Heloo
Chris Lineback
Chris Lineback
Chris Lineback
Chris Lineback

Id. de proyecto

|2 Afiadir informacian a la SC Chris Lineback08/03/2012 07:17:00 purm, [Fecha de venciriento: 09/03/2012 07:20:00 p.rn.]

Estado Fechade cre.,  Fechadeer
Barrador 3f5/2012

Borrador 3/672012

Barrador 3f6/a012

Borrador /62012

Barrador 3f6/a012

Borrador /62012

Cerrado 3f6/a012 3/6/2012
Cerrado 362012 362012
Aprobada 36012 362012
En revisidn 382012 382012



Detallar la descripcion del requerimiento.

Preparar una nueva solicitud de compra

PR-000023

Solicitud de cormpra:

Mombre:

Fecha salicitada: v |
Fecha contable: 3072012 Jizen|

Seleccionar proyecto predeterminado

Entidad juridica cormpradaora:

Id. de proyecto: |

En la seccién de lineas, detallar los articulos a procesar.

) - k., i=a Y
T PR '
Solicitud de Totales  Copiar Copisr  Actualizar Exportar Archios
| compra T lineas Micrasoft Bxcel | adjuntos
Mantener MNuwsn Resurmen Copiar Lista Archivos ..
PR-000023 : Requerimiento de Materiales
Solicitud de compra: PR-000073 Fecha solictada: | ALY [
Mombre: Requenmiento de Materiales Fecha contable: | 3/9/2012 E
Preperedor: Chris Lineback Justificad COfigode articule = Producte  Nombre del producto
soradr oo [T 100 ambacentriuge
Proyecta 10004 10004
lles:
S . Dealles| ) ggs 10005
0 1t a;
nd jusidica compradors 10008 10006
Id. de proyecto: 10607 10007
10008 1on0%
> Histerial 1001 w1
4 Lineas de zolicitud de compra 1003 #1
ofaAgregarlines 5 Agregaratticulos 73 Cancelar 3§ Quitar 1005 #3 :
— - - — - - ThT T e ST et
| Wilido Lines Solicitante Entidad j.. Unidad operstiv.. T & ik Fo Seosaber o st e bine
] Chais Lineback ceu |_1[IEIi Bomba centrifuga Monito




Utilizar el botdn Actualizar para refrescar la informacion. Se habilita la barra
amarilla del flujo de tarea con el que se esta trabajando. Dar click en el boton

“Enviar’.

[':: Solicitudes de cornpra (1) - Salicitud de compra: PR-000023, Requerirniento de Materiales, Salicitud de compra: PR-000023

m Solicitud de cormpra Operaciones financieras Revisar
o gariin, - — i
/ 7% Elirninar 4 :_g =4 E:; A Y Lx_s ﬁ i\
“y L - ’ o

Editar Zobicitud de Totales  Copiar Copiar | Actuslizar | Exportary Archivas
) compr T lineas Microsoft Bxcel  adjuntos
Bantener Hugva Resurmen Copiar | Actualizar (F5) ] Archads -

I_a'_: Revisitin solicitudes de compra LC | !

PR-000023 : Requerimiento de Materiales

Soficitud de compra: PR-000023 Fecha solicitada: | 3020013 m »
Hombre: Requerirmisnto de Matensles Fechy contable: | 3/9/2012 3

Preparador Chns Lineback Justificatitn comercisl

Ertada: Bormador Moten: Renovaciin de equipos -

Proyecta Deetalles: Se requiere renovar para b seccion 3

Entidad juridica compradora:

Id. de proyecto:

I Histarial |
 Linexs de zolichud de compra 1
qiﬂgl:gar lines 58 Agregar articulos g Cancelar xQultar 27 Detalles  Linea de soliciud de com...™ =
|| Cédago de articuls  Narnbre del products Categoria de compras  Almacén Mamero de late Miamero de serie
1093 Eomba centrifuga Bombas 21

La solicitud pasa a un estado “En revision”.

Todas las solicitudes de compra = Tipe para filtrar Solicitud de compra ¥ = n
L Afadir informacién a la 5C Chris Lineback09/03/2012 06:48:00 prm. [Fecha de vencimiento: 12/03/2012 08:48:00 p.m.] F11] Acciones ¥
Solicitante: -

] Solicitu...  «  MNombre Preparador Id. de prove...  Estado Fecha de cre..  Fecha de ervin =
@ Pr-oo00z0 Prueba WF 6marll Chris Lineback Cerrado 36z EILTH
@ PR-000021 Prueba WF fmarll textos Chris Lineback Aprobada 362012 6012
PR-000022 prueba calendario tarea Chris Lineback En revision 8012 8012
| PR-000023 | Requerimignto de Materiales | Chris Lineback En revisidn 31972012 39012

4 [Lm

PR-000023



Anexo 3: Procedimiento para Aprobacion de Solicitud de Compraen
Microsoft Dynamics AX

Para realizar la aprobacion de las solicitudes, ingresar por el médulo de
Adquisicion y Abastecimiento > Solicitudes de Compra -> Solicitudes de

compra asignadas a mi.

Comun - Diarios

Diarios de acuerdos de preciofdescuento
a Solicitudes de compra

Todas las solicitudes de compra Reportes

Solicitudes de compra preparadas por mi

kdis solicitudes de campra b Tranzacciones

Ordenes de compra para mis reportes directos b Proweedores

Grdenes de cormpra para todos mis reportes P Solicitudes de proveedor
I Solicitudes de compra asignadas a mi I - Categorias

Solicitudes de compra asignadas a mis colas - Estado

Solicitudes de c.{ Abrir lista de elementos de tarea de requisicién de compra asignados a mi Flcas

Liberar solicitudes de compra aprobadas B Distribucion

Oportunidades de consolidacidn

I* Solicitudes de cotizaciones Canigurar

a4 Proweedores . L. L
Pardrmetros de adquisicidn yw abastecimiento
Todos los proweedores ) ) L. L
Flujos de trabajo de adquisicidn v abastecimiento
Proveedores en espera

Pardrmetros de actualizacidn conjunta
Actividad de proveedor wencida
. Proweedares
Proveedores que son diversos
. R a4 Directivas
Motificaciones a proveedaores

. Justificaciones cormerciales
a Solicitudes de proveedor

L Directiwvas de confirmacion de recepcion de productos
Solicitudes de proveedar

. Permisos de solicitud de compra
Aprobacion pendiente de solicitudes de proveedor

Fewisores de cargos de requisicidn de compra

[ DU

Perfil de proveedor pendiente de aprobacidn

Validar la informacion de la requisicibn en las lineas de la solicitud. En
acciones, dar click en Aprobar para aceptar la solicitud.

La solicitud cambia a estado de Aprobado.

Todas las solicitudes de compra ~ | Solicitud de compra v | = -

|£ Rewisidn solicitudes de compra LC [Ultima accidn realizada: 0940372012 11:22:00 p.rm. Usuario: Chris Lineback]

Solicitante: -
1 Solicitu.. =« Mombre Preparador Id. de prove..  Estado Fecha de cre..  Fecha de envio i
@ PR-000021 Prueba WF frnarld textos Chris Lineback Aprobado 362012 362012
PR-000022 prueba calendario tarea Chris Lineback En revisidn /82012 3482012

@ PR-000023 Requerimiento de Materiales  Chris Lineback Aprobado /952012 3/9/2012

m

Chris LinebackD/03/2012 08148100 pum. [Fecha de vencimisnte: 12/03/2012 110000 p.rm.) 5t famAssicnss o]

PR-000023 : Raquarimients de Matariales

o ce zalicitud de compra En fevis ian =

3/a/2013 giv1}
asas2012 m

B d% AauiEed I=
Proyecta = renowvar para la seccion 3

& Histerial
= Linaas ca solicituc de <ompra

< |Detatles  Lin

100000 ea 110000 1.100.000.00 LS

Iu I




Anexo 4: Procedimiento para Creacion de Orden de Compra en Microsoft
Dynamics AX

Mediante el modulo de Adquisicion y Abastecimiento = Comun - Ordenes de
Compra = Todas las Ordenes de Compra.

,-"ﬁ Microsoft Dynarmics AX - Contoso [AX2012-A: Id, de sesidn - 3] - [1 - ceu]

@'\,__/" |E| » CEU » Adquisicidny abastecimiento » Pagina de drea

4 Comin - Comun -~
4 Ordenes de compra

L)

4 [Grdenes de compra |

m

Todas las ardenes de campra

a q Todas las drdenes de compra I
Mo hay drdenes de compra enviados -

Mo hay drdenes de compra pruiadn
r[ Abrir lista de drdenes de compra

Ordenes de cormpra pendientes A
Ordenes de compra pendie

Ordenes de compra no enviadas

z . Ordenes de campra no enviadas
Ordenes de compra sin fecha de entre. P

Brakmes ¢k campra d diats dk i Ordenes de compra sin fecha de entrega confirmada

Srdenes de e Elnzadhs Ordenes de compra del diario de tipo

2 Ordenes de cornpra planeadas
Ordenes de compra retrasadas prap

Ordenes de compra retrasadas
Acuerdos de compra

Acuerdos de compra
/'l‘ Pagina principal Lineas de orden de compra pendiente
- Recepciones retrasadas
|?j=: Cuentas por pagar Confirracidn de recepciones de productos rechazada
[+ Solicitudes de compra

o
Cuentas por cobrar
'iij.' b [+ Solicitudes de cotizaciones

E,'_!I Gestion de inventario y almacenes 4 Proveedores

Todos los proveedores

Utilizar el icono Orden de Compra para crear una nueva transaccion.

,-"j Microsoft Dynarnics &% - Contoso [Ax2012-A:1d, de sesidn - 3] - [1- ceu]

v CEL » Adgquisicidny abastecirnienta » Corndn » Ordenes de cornpra b Todas las drdenes de cormpra

Orden de compra (OC) Carmpra Gestionar Recibir Factura General
; # Editar en cuadricula 7 Crear copizndo de todo i W) 1]
/%2 Diowemiiiode Do b [x !
4 - 7< Eliminar & Crear copiando de diario =
Desde una Editar Taotales | Actualizar Exportar a Generar a partir Archivos
orden de venta x Microsoft Excel de plantilla™  adjuntos
V1= Mantener Copiar Wer Lista Archivas adjuntos
< X )
4 Comin ~|| Todas |as drdenes de compra ~ Tipo para filtrar Orden de campra (0C) | =
4 Ordenes de compra
alocdaglas,Srdenes de,compra [l Or. « Cuent. MNombre Cuent.,  Tipo de cormpra Estado de aprob... Estado
Mo hay drdenes de compra enviadaos . X -
a X no043n 1103 Fog Projectors 1103 Orden de compra (OC)  Confirrmado Recibido
Ordenes de compra pendientes X X
. . noo431 3100 Coho Furniture Warehouse 3100 Orden de compra {0C)  Confirmado Facturado
Ordenes de compra no enviadas — -
Ordenes de compra sin fecha de entre, ™ nnn4az 1001 Earth Televisians 1001 Orden de compra (OC)  Aprobada Orden abierta
000433 1003 Fire Televisions 1003 Orden de compra (OC)  Aprobado Qrden abierta
> Pagina principal . 7 A
k- nnn44 1101 Rain Projectars 1101 Orden de cornpra {OC)  Confirmado Orden abierta
‘?d"’ Cuentas por pagar 000436 1001 Earth Televisions 1001 Orden de compra (0C)  Confirmado Orden abierta
i
noo43r 102 Fabrikarn Electronics 1202 Aprobado Orden abierta
‘?d"\ Cuentas por cobrar
= fe, n q 4 m =
Ej]‘ Gestion de inventario y almacenes
i 000437
_—" Gestion de informacion de productos
Orden de corpra (0C): 000437
j_-\_" Adquisicién y abastecimiento Maneda: BN
- Maormbre: Fabrikam Electranics

L]



Especificar el proveedor con el que se va a procesar la OC.

Ei] Crear orden de compra (OC) (1 - ceu)
Proveedor
Provesdar de una sala ver [0

™

Cuenta de proveedor:

Mombre: Cuenta de provesdar  +  Mambre gt
Contacto a013 Jason Zander
Direccién an14 Torm Electrical USA Corp,
Normbre: a100 Contosa Europe
9200 Contoso Asia
2900 Contoso Chemicals Espafia
9801 Contoso Plastics China
o CPD-001 Contoso Plastics Denmark E
Direccidn de entrega
MegaCompu Mega Cornpu Cia Ltda
b General % ;i PROWLC ¢ PROWEEDCR LACE i
b Administracion %| ¢ | m »

Nimero de cuenta del proveedor.

(=% BN =3

000435

Aceptar ] ’ Cancelar

En las lineas de la Orden de Compra, especificar los articulos que se requieren

compratr.

Ei] Orden de compra (OC) (1 - cew) - Orden de compra (OC): 000438, PROVEEDOR LACE

Orden de compra (OC) Compra Gestionar Recibir Factura General
ey / X Eliminar = 7, De todos W 0
B . = Z
== Y & Desde diario =
Orden de Desde una Editar Wista de Totales  Generara partir Archivos
compra (OC)  orden de venta encabezado de plantilla™  adjuntos
Muevo Martener Mostrar Copiar Wer Archivos adjuntas

000438 : PROV LC - PROVEEDOR LACE
I Cabecera de la orden de compra

Lineas de la orden de compra

Orden abierta

#Agregarlinea Ll Agreqarlineas =¥ Quitar Linea de periodo de compra ™ [ Operaciones financieras™ 8, Inventario ™ ®
[C] Tipo  Resultados d..  Mime.. Cédigodea Mornbre del producto Cateqoria de co., Configuracidn  Tarnafio Color  Sitin Almacén  Nomero de
Cddigo de... Mombre del producto Conjunto de..  Mombre de blisqueda Tipo de orden predeterrr *
#3 Bomba centrifuga 1 Bombas Orden de compra (OC)
1000 Bomba centrifuga 2 Bombas Orden de compra (OC) |
10000 Motor electrico1/2 hp Motores Orden de compra (OC)
10001 Valvula solenoide Valvulas Orden de compra (OC)
10003 Motor1hp Motores Orden de compra (OC)
10004 Vaheula mariposa Valvulas Orden de compra (OC)
10005 Bomba sumergible Bombas Orden de compra (OC)
i Tt
:nnn? PR Tola deime hdadal T '[V;Inlm.i-‘nn P ENTalesisimmhdn dalT Mumdiimmide :
4| 1

I Detalles de linea



Ir a la pestafia Compra y utilizar la opciéon Orden de Compra.

a] Orden de carnpra (OC) (1 - ceu) - Orden de cormpra (OC): 000438, PROVEEDOR LACE

m Orden de compra (OC)
ﬁMﬂﬂtEﬂEr cargos %

_ﬁAswgnar cargos

(B

Descuento multilinea

; Descuento total

Gestionar Recibir Factura

~

General

Orden de compra (OC) pro... 53 Distribuir montos

Confirrmar ;;-‘\f’ar distribuciones
nota de Impuesto sobre Anticipos Orden de
crédito las wentas compra | |
Crear Cargaos Impuestos Calcular Pagar por adelantad, : war confirmaciones de 6rdenes de compras ]ntabll\dad Diarir

000438 : PROV LT - PROVEEDOR LACE
|- Cabecera de la orden de compra
Lineas de la orden de compra
4 Agregar linea

Zgd Agregar lineas 7] Quitar

 Linea de perindo de compra = @ Operaciones financieras ™ g Inventarins >
[7] sitio  Almacén  Mamerodelote  Mimero de setie Cantidad  Unidad Cantidad PC  Unidad de PC Precio unitario Descuento
1 BodGen... 3000 Pes 10,00
1 BodGen... 50.00 Pcs 100.00
“ 1 r
4 Detalles de linea
Direccidn de entrega Direccién: 11, Rue de la Bangue Informacién de advertencia

Marmbre: [Contoso Entertainment Systems

(e st)

Direccidn de entrega: Site 1

75002, Paris
Paris, lle-de-Fra FR&,

Activar el visto de “Imprimir orden de Compra”.

;—_i'] Confirmar orden de compra (1 - ceu)

Parametros | Otros

Orden abierta

Informaridn de acvertencia:

Solicitante:

=

Seleccidn posterion =

Ltilizar desting de gestion de impresora: ||

Seleccionar
Parametros Opciones de impresitn
Cantidad: Cantidad pedida Imprirnir: Posteriar =
Registrar: I Irnprirnir orden de cornpra: I

Wisidn general | Configurar

4 Hueva

7€ Eliminar

iROVEEDOR LACE rden de compra {OC)

« Orden de compra (OC) 000438

Mombre
PROVEEDOR LACE

Lote

Cancelar l [

Nimero de factura



Reporte de Orden de Compra.

;‘ Mostrar la orden de compra (OC) (1)

1 de 1 W - 100% - Buscar | Siguiente
-
Telephone 425-555-0156
Fax
Gira
PROVEEDOR LACE Tax registration number
Brasil y América, Ed IaCA
ECU Purchase order
Page 1of 1l
Murmber 000438-1
Date
Prepayment obligation Mo
Delivery terms
Delivery address
Contoso Entertainment Systems [Aest)
123 Coffee Street
Suite 300
Redmaond, WA, 85052
LsA,
Line Discount Print
number tem number Description Delivery Quantity Unit Unit price Discount _ percent  Amount code
10 10003 Bomba centrifuga 30,00 Pcs 10.00 0.00 0.00 300.00
20 10004 Valvula solenoide 50,00 Pcs 100,00 0.00 0.00 500000
This text is from the Purchase Order - Requisition form notes
Sales
subtotal Total
Currenc amount discount Charges Sales tax  Round-off Total
LSD 5.300.00 0.00 0.00 0.00 0.00 5.300.00

Cerrar |



Anexo 5: Procedimiento para Recepcion de Mercaderia en Microsoft
Dynamics AX

Este proceso se realiza a través del modulo de Gestidn de inventario y

almacenes -> Periddico -> Vision general de llegadas.

En el formulario Vision General de Llegadas se observan los diferentes
documentos de recepcion de Materiales por Orden de Compra u Ordenes de
transferencia. Se debe seleccionar las Ordenes de Compra o de Transferencia

gue se van a recibir, y se procede a ejecutar el boton Iniciar Llegada.

W Vision general de llegada - Almacén: , Muelle:, Nombre de diario: Recepcion (1 - ac) ISICES
oo
Visidn gentrsl | Configurar
Opciones de presentacian
Mastrar lineas: [m v l:'ngulh-'J.-nbl'."Comu\n vl [ Atuslizsr ]
= Intervala
Dias hagis atrss: | Almacenes Mimero de cutnty: v| Modo de entrega: [ Y [ -
Dias haci adelante: | Referencia del proveedor: | Cédigo de articulo: | M
Recibos
Seleccionartodo  Bomartede  Mostrar todos los selecc.,  Diasios ™
Geleccionar pars llegads  Fechude estado = Referenciy Mimers  Lineas  Pallets  ContidsdPC - Cantidad  Volurnen  Peso  Comtrol de cusrentens  Recepeibn encursofl ADM d
0502014 L. MAT DINVOD., 1 0 100 000 Qo Ningune
oresana Orden de compra (00)  OC-000. 1 0 150 L Ningupe
0708204 Orden de compra (OC)  OC-D00_. 6 0 000 000 000 Completa
Stio: [s1 | Namero de cusnta: | Referencia del proveedor: |
Bmacér [ | Narmbre | Modode ertegn: |
Lieas
Selectionar para llegads  [Referencia  Nimero  Fechadeestads  Stio  Almacén  Cédigo de articule  Namnbre del praducts Regitiodiects  Pallets  Contidad PC Cantidsd  Volumen  Pesa  Ca
| MAT DINV00... 05/08/2014 Bl 4 AA001 BOMBA CENTRIFUGAAS o 1,00 00 000
¢ ] »
# Informincion detallads de registro directo
Total de laz lineas seleccionadas:  Pallets: 0 Cantidad: 0,00 Volurmen: o Peso: 0,00 Tiempa d¢ manipulagidn: | (:00 Cantidad PC. 0
Total de la: lineas en proceso: Pallets: 0‘ Cantidack | 93’!,00' Volumen: [ on l_l_ Peso:| iOﬂ,tO'J Tiernpo de manigulacign: 'o.w l.l. Cantiddad PC: [ n'
M« B B ||| | Seleccionar qué recepciones mostrar

| e |usolac [ cemr




Una vez seleccionada la llegada, se despliega una nueva ventana en la cual se
debe dar click en el boton Lineas y click en “Enviar a WMS” para reflejar la

recepcion fisica mediante el PDA en el sistema.

Mostrar: | Abjerto -
Visisn genersl | Genera | Valores predeterminndos | Bloqueos | Historit |
] Nombee Diano = Tipo de diario Descnpcsdn Lineas Contabilzado Enuso
[Recspeidn] AC-000028  Recepcsin de siclos  Recepen en comp 2
4 @ o w7 | dentdicacin del nombre del diario. | A® |usolac [ Comar |
I Archivg - ﬂ-ﬂum XEIiml'na-r Walidar Fegistrar Funciones™  Irsentario ™ [*m] e
Wisién general |Gm|n| I Dirmensidn |
(| Codigo de articulo 5o Almacén  Localidad  Mumero de lote Cantidad Ervviar a '‘Whi5
oo7oE100m 21 4
MOTeN65 1 4 a . %
M 4 & B P |[2]] 5 | Locaidad en un shmace | A02) |uso|ec [cemar ],

Una vez capturada la informacién con el sistema de codigo de barras, se

procede al registro del diario de recepciones dando clic en el boton Registrar.

[ E— A Musva 2 Eliminar  Validar | Registrar Funciones™  Irventario™ O e

Wisidn general |Gm|n| I Dimensidn |

[N codigodearticulo  Sitio  Almacén  Localidad  Mamerodelote  Cantidad Emviar a WIS
o70a1001 5 4 1470/2M4 000
0701165 51 4 |1E1N1F‘jvi A4 1000 %

4 o > p ii Y | Localidad en un almacén. | n2) | usp| ac




Anexo 6: Calculo de Prondstico - Método Promedio Movil Simple

VENTAS FORECAST
PERIODO (A) [E:'.:lemanda Eri los n

periodos anteriores/n)

1 -

3 -

3 -

4 Fa=(A3+A2+A1) [ 3

5

=

7

8

9

10

11

12

100
90
g0
70
&0
50
a0
30
20
10

PRONOSTICOS
PROMEDIO MOVILSIMPLE

——FORECAST
—VENTAS




Anexo 7: Célculo de Pronéstico - Método Promedio Mévil Ponderado

TETEOE . FORECAST
PERIODO - PONDERACION ¥(ponderacion para periodo n}{demanda en periodo n)
() (wh |2 ponderaciones)

1 -

2 -

3 -

4 Fa = (Wi A3+Wz*Az+W3*A1) f Wi+Wz+W3

5

=t

7

8

9

10

11

12

PRONOSTICOS
PROMEDIO MOVILPONDERADO
BO
70
60
50
—FORECAST
40 ——VENTAS
30
20
10 T T T T T T T T T T T ]
1 2 3 4 5 & 7 B 9 10 11 12




Anexo 8: Calculo de Prondstico - Método Suavizado Exponencial Simple

PERIODO | " FORECAST [SES)
(A)
1 F1= A1
2 Fz = aA1+ (1-a)(F1)
3 F3=aAz+(1-a)(F2)
a
5
&
7
8
g
10
11
12
PRONOSTICOS

SUAVIZADO EXPONENCIAL SIMPLE (SES)

60

55

50

45

40

35

30
1 2 3 4 5 ] 7 8 9 10 11 12

—WEMNTAS FORECAST [SES)




Anexo 9: Calculo de Pronéstico - Método de Holt

VENTAS
PERIODO (a) Ft Tt m FORECAST Ft+m
1 Fi=A1 Ti=Az-A - -
2 Fz = A1+ (1-a)(F1+T1)| T2 = B(F2-F1) + (1-B)(T1) 1 |F1=Fz=F1+1(T1)
3 2 |Fuz=F3=F1+2(Ti)
4 3
5
6
7
8
9
10
11
12
PRONOSTICOS
METODO LINEAL DE HOLT
60
55
50
45
40
35
30
1 3 4 5 6 7 g g 10 11 12
——VENTAS FORECAST (HOLT)




