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“DISENO DE UN PLAN TACTICO PARA EL MANEJO EFICIENTE DE PRODUCTO
SEMITERMINADO EN UNA EMPRESA VITIVINICOLA MEDIANA”

El presente trabajo de titulo tiene como objetivo disefiar un plan tactico para el
manejo eficiente de producto semiterminado en la vitivinicola Cremaschi Barriga S.A.,
empresa perteneciente al grupo de viilas medianas de la industria nacional, la cual tiene
el desafio de incorporar nuevas herramientas y conocimiento de la gestion é ingenieria
de operaciones que le permita sobrevivir en un escenario altamente competitivo y cada
vez mas exigente.

El trabajo se centr6 en entender las causas y usos dados al producto
semiterminado, casillero, identificando cual uso es justificado y cual no. De las cuatro
causas que provocaban la utilizacion de casillero, tres de ellas no poseen una
justificacion tactica, a diferencia de la cuarta restante que si posee, pero que no era
utilizada. Por esta razon las soluciones propuestas en el plan de manejo eficiente se
basan en atacar las tres causales que son solo soluciones parches operacionales.

El entender que la acumulacion de inventario en casillero proveniente de un mal
fraccionamiento de cubas, de la generacion de espacio para vendimia 6 del
adelantamiento de parte del proceso de armado de pedido, provoca a mediano plazo un
compromiso de la calidad del producto y problemas de liquidez financiera, mas costos
asociados a potenciales pérdidas de productos y la disminucion de los margenes por
venta, permite entender la importancia de los beneficios que un correcto manejo puede
reportar a la empresa.

Como resultado el plan obtenido incorpora mejoras basicas y complejas. Dentro
de las bésicas se encuentran un redisefio del Layout de las bodegas, una nueva
codificacion de productos semiterminados y la estandarizaciéon de formatos. Por su
parte las complejas se centran en la generacion de una planificacion de liberacién de
vinos reservas a casillero y un andlisis de vendimia.

Con esto se proyecta una reduccidon de casillero cercana al 40% promedio al
mes, donde lo almacenado es principalmente vino reserva y el manejo de vinos
varietales y genéricos se centra exclusivamente en cubas de acero. Esto trae consigo la
reduccion de capital detenido con el consiguiente impacto positivo en la liquidez, que se
estima del orden de $3.000.000 de pesos mensuales.

Finalmente, se proporciona informacion valiosa de como priorizar la carga de
uvas en la época de vendimia, dandole una mayor importancia aquellas calidades que
seran vendidas, evitando la compra y venta de vino a granel, por los consiguientes
riesgos en la calidad y el costo de oportunidad de elaborar un vino que otorga un menor
margen y genera problema de fraccionamiento.
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CAPITULO 1: INTRODUCCION

1.1 ANTECEDENTES GENERALES

La industria del vino ha experimentado un fuerte crecimiento en los ultimos afos,
la creacion de empresas elaboradoras y exportadoras de este producto ha sido una de
las principales razones. En la actualidad Chile cuenta con mas de 300 empresas
dedicadas a la exportacién de vinos a través del mundo. Para ser mas exacto 342." Las
exportaciones pueden ser divididas en vino embotellado, vino envasado, vino a granel y
champagne — espumosos.

Dentro del rubro vitivinicola las empresas se pueden clasificar en pequenas,
boutique, medianas o grandes. Dentro de las ultimas la lider del mercado es Concha y
Toro, la cual posee mas del 25% de las exportaciones de la industria nacional.?

En la actualidad la industria local, agregando las cinco categorias anteriores,
presenta resultados por cerca de 500 millones de litros exportados, equivalentes a US$
1.000 millones (FOB) como ingresos por ventas, periodo mayo 2006 — abril 2007.
Numeros que la transforman en la cuarta industria exportadora mas importante del pais,
luego de la mineria, forestal y acuicultura.

Una de las categorias de mayor interés es la de exportacion de vinos
embotellados, la cual representa parte importante de los ingresos de la industria.

Es en este mercado, vino embotellado, que se puede observar una alta
concentracion de las ventas, en donde no mas de cinco empresas superan el millén de
cajas anuales, representando cerca del 50% de las ventas totales.

Dentro de estas cinco grandes Concha y Toro es la con mayor volimenes de
ventas, superando los ocho millones de cajas vendidas en el periodo mévil analizado.
Ver el ranking de ventas de la industria nacional, segun vifias en la tabla 2:
Exportaciones de vino embotellado.

Esta gran concentracién, le otorga a Concha y Toro un alto poder de negociacion
con los proveedores, marcando tendencia de precios en la compra de uva, y
adjudicandose también los mejores contratos y las mejores calidades, problema que
repercute enormemente en las viias de menor tamafno.

Por otra parte, las exportaciones de vino chileno se centran principalmente en 10
mercados, los cuales se pueden observar en la tabla 1, “Vino embotellado —
Exportaciones 10 principales paises”. Esto nos indica que el desafio de la industria
nacional, no pasa sélo por el incorporarse a nuevos mercados, sino que también pasa
por entrar a competir en los que ya se tiene presencia.

El crecimiento de las exportaciones de vino embotellado durante el periodo
analizado en relacion al periodo anterior es del orden de un 12%, lo cual indica que aun

' Comunicado de cifras de exportaciones Wines of Chile.
2 Fuente: Comunicado de cifras de exportaciones Wines of Chile.
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gueda margen para crecer, antes de que se desate un canibalismo entre las empresas
nacionales por el levantamiento de clientes. Ver figura 1, “Vino embotellado: Variacion
porcentual acumulado 12 meses”.

En este sentido, las vifias con mayores volumenes productivos y de venta, son
capaces de ofrecer precios mas bajos que lo que una vifia pequefa pueda ofrecer,
sumado a la gran cantidad de recursos comerciales y de marketing con la cual estas
empresas cuentan, hace cada vez mas dificil el escenario y altamente competitivo.

Para poder enfrentar y resistir esta realidad, los especialistas recomiendan
mejorar el mix de venta, es decir vender productos que posean mejores margenes, para
asi poder hacer frente, no s6lo a la recesion progresiva de crecimiento, sino que
también al duro escenario cambiario que representa en la actualidad el délar.

Tabla 1: Vino embotellado exportaciones 10 principales paises

MAYD 2005 - ABRIL 2006 MAY D 2006 - ABRIL 2007 Wariacion % 20068/2007
Paises Cajes (9LT) USS Precio Promedio| Cajas (9LT) USS  Precioc Promedic |Cajas (9LT) USS  Precio Promedio
[Miles)  (Miles)  USSCajs | [Mies)  (Miles)  USS/(Csjs

LK 8,485 134,181 2088 7E72 165,824 21.80 188% 23.0% 8.1%
UsA 5914 143,467 2428 8023 157,703 219 1.8% 9.9% 5.0%
Canads 1,281 42 198 3253 1484 52 248 B2z 158%  23.8% 7.0%
Alemanis 1,438 25,481 2438 1654 43,714 2643 10.4% 19.8% 5.5%
Holanda 1.7 33,726 2581 1817 42778 2845 228% 208% 3.3%
Irlands 1.254 35,483 28.29 1,366 41,853 30.85 9.0% 18.0% 5.3%
Brasil 1,481 32,228 22M 1881 39,3259 2387 145%  22.0% 5.8%
inamarca 1,123 329680 2319 1213 Ireen 31.33 7.4% 15.3% 7.3%%
Rusia a8o 15,382 22899 1,188 28874 225 77 0% 73.3% -21%
Japon 851 2ATIV 2787 221 28572 2885 8.1% 12.0% 3.9%
Subtotal 21,880  EZBTE0 2424 24884 834896 2570 13.0% 19.8% 8.0%
Resto e 24185 2708 8736 273459 28.08 229% 7T 3.8%
TOTAL| 297rs 743988 2498 24478 908165 26,28 158% 22 1% 5.8%

Fuente: Comunicado de cifras de exportaciones Wines of Chile.

Figura 1: Vino embotellado: Variacién porcentual acumulado 12 meses
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Tabla 2: Exportaciones de vino embotellado

120

142
150
16°
172
180
190
20°
21¢
200
23¢
249
25°
262
27°
28°
29°
30°
31°
320
33°
349
35¢
36°
37
38°
39°
40°

EMPRESAS

VINA CONCHA Y TORO

VINA SAN PEDRO

VINA CONO SUR

VINA SANTA RITA

VINA MONTES

VINA STA. CAROLINA

Vifa Errazuriz S.A.

VINA UNDURRAGA

VINA TARAPACA EX ZAVALA
VINA VENTISQUERO LTDA
VINA SANTA HELENA

VINA LUIS FELIPE EDWARDS
VINA CARMEN

VINA MONTGRAS

VINA MAIPO

VINA LOS VASCOS
VINEDOS EMILIANA

VINA VIA WINES

VINEDOS Y BODEGAS CORPORA
VINA MIGUEL TORRES
CASA LAPOSTOLLE

VINA CALITERRA S.A.

VINA LA ROSA

VINA CARTA VIEJA
VINEDOS ERRAZURIZ OVALLE
SA.

BARON PHILIPPE DE ROTHSCH
VINA VERAMONTE

VINA VALDIVIESO

VINA SANTA EMA

VINA COUSINO MACUL

VINA CASA SILVA

VINAS MISIONES DE RENGO
VINA SANTA ALICIA

VINA MORANDE

VINA DE MARTINO

VINAS BISQUERTT

VINA VIU MANENT

VINA SUR ANDINO

VINA TOP WINE CHILE

VINA CREMASCHI FURLOTTI

MAYO 2005 - ABRIL 2006

us$
CAJAS FOB
7.143.435 154.710.485
2.314.737  45.186.491
1.936.814 37.247.587
1.100.564  38.660.379
410.166  22.427.802
867.389  19.169.345
505.243 21.297.232
787.565 20.312.512
668.381 18.566.056
524317 12.923.257
864.751 17.624.043
318.042  7.711.695
509.681 17.386.881
350.708  10.802.791
582.937  9.591.726
314173 13.153.198
780.520 14.827.754
461.206  9.113.111
267.896  8.808.051
231500  8.732.910
170.231  10.609.988
339.981  9.799.237
476.244  11.342.584
512.599  10.393.562
324618  4.429.113
148.891  5.690.809
209.141  8.107.524
348.357  9.003.156
156.421  4.781.774
127.995  5.156.350
128.604  4.756.864
169.303  4.747.671
188.533  4.664.783
164.729  4.533.063
103.349  4.008.719
155.134  4.200.282
123.914  4.316.764
151.320  3.880.288
152.784  3.919.408
166.783  3.757.632

PRECIO
PROM
21,66
19,52
19,23
35,13
54,68
22,10
42,15
25,79
27,78
24,65
20,38
24,25
34,11
30,80
16,45
41,87
19,00
19,76
32,88
37,72
62,33
28,82
23,82
20,28
13,64
38,22
38,77
25,84
30,57
40,29
36,99
28,04
24,74
27,52
38,79
27,08
34,84
25,64
25,65
22,53

MAYO 2006 - ABRIL 2007

uss PRECIO

CAJAS FOB PROM
8.238.182 194.804.862 23,65
2.418.964 47.768.177 19,75
2.074.618 44.533.330 21,47
1.198.717 44.112.453 36,80
565.060 30.027.474 53,14
1.109.267 25.148.977 22,67
505.402 24.025.294 47,54
746.854 20.015.365 26,80
688.126 19.884.188 28,90
714.008 18.413.699 25,79
846.657 18.376.551 21,70
855.515 17.615.327 20,59
454.065 16.906.018 37,23
573.895 16.238.087 28,29
891.945 16.200.872 18,16
377.568 15.980.529 42,32
729.985 15.638.562 21,42
696.066 15.582.981 22,39
391.658 13.633.169 34,81
335.700 13.443.489 40,05
198.980 13.128.077 65,98
341.644 11.719.231 34,30
463.527 11.368.924 24,53
521.825 11.055.294 21,19
596.357 9.622.309 16,14
230.982 8.534.881 36,95
209.239 8.270.378 39,53
244,136 7.406.263 30,34
195.924 5.980.177 30,52
135.725  5.754.039 42,39
152.992  5.669.317 37,06
198.682 5.497.467 27,67
212.426 5.253.231 24,73
194.268 4.847.104 24,95
128.633 4.837.396 37,61
163.654  4.834.849 29,54
130.366 4.818.811 36,96
193.086  4.798.231 24,85
167.433 4.405.687 26,31
180.061 4.156.648 23,08

VARIACION %
Uuss PRECIO
CAJAS FOB PROM
15,3 25,9 9,2
4,5 5,7 1,2
71 196 11,6
8,9 14,1 4,8
37,8 33,9 -2,8
279 31,2 2,6
0,0 128 128
52 -15 3,9
3,0 7,1 4,0
36,2 425 4,6
-2,1 4,3 6,5
169,0 128,4 -15,1
-10,9 -2,8 9,1
63,6 50,3 -8,1
53,0 689 10,4
20,2 215 1,1
-6,5 55 12,7
509 71,0 133
46,2 54,8 5,9
45,0 53,9 6,2
16,9 23,7 5,9
0,5 196 19,0
-2,7 0,2 3,0
1,8 6,4 4,5
83,7 1173 18,3
55,1 50,0 -3,3
0,0 2,0 2,0
299 -17,7 174
25,3 251 -0,2
6,0 11,6 5,2
19,0 19,2 0,2
17,4 15,8 -1,3
12,7 12,6 0,0
17,9 6,9 -9,3
24,5 20,7 -3,0
55 15,1 9,1
52 11,6 6,1
27,6 23,7 -3,1
96 124 2,6
80 10,6 2,4

Fuente: Comunicado de cifras de exportaciones Wines of Chile.
-3-




1.2 LA VINA CREMASCHI Y SU CONTEXTO

En este contexto altamente competitivo las vifias se han visto obligadas a buscar
nuevas estrategias para capturar nuevos mercados, mejorar sus operaciones 06
simplemente tomar decisiones de como poder sobrevivir en este duro escenario.

Es asi, como la presente memoria responde al interés por parte de la vitivinicola
Cremaschi Barriga S.A. de encargarse de sus problematicas operacionales existentes,
asumiendo ademas, que irremediablemente apareceran en los préximos anos mas
dificultades, las cuales es necesario atacarlas lo antes posible.

Sostenidamente en las Ultimas dos décadas, vitivinicola Cremaschi, ha logrado ir
escalando dentro de la industria, sus volumenes de ventas e ingresos, la han ido
transformando, desde su formacion en 1979 de vifia pequefa, a boutique a mediados
de los noventa y comienzo del nuevo milenio, hasta la vina mediana que es en la
actualidad . En particular desde el afio 2004, cuando superé por primera vez los 3.000
millones de pesos en ventas, ha experimentado un crecimiento brusco de sus
exportaciones y cartera de clientes.

Estos resultados mejoran al observar solamente los resultados obtenidos en la
exportacién de vino embotellado. En este segmento vifia Cremaschi alcanza la
ubicacién nimero 40 con 185.000 cajas exportadas y US$ 4,2 millones (FOB), de un
total de 223 empresas que exportan en formato embotellado.

Y al agregarle las ventas nacionales, la viiia alcanza cifras de US$ 5 millones en
ingresos por ventas, en este periodo.

Estos resultados han sido sostenidos desde el afio 2003, periodo en el cual la
empresa experimentd un salto en sus ingresos por venta cercano a US$ 2 millones con
relacion al ano 2002. Esto se puede apreciar graficamente en la figura 2: “Ingresos
anuales por ventas 2002-2007".

Figura 2: Ingresos anuales por ventas 2002 — 2007

Ingresos anuales por ventas 2003-2007

Millones US$ (FOB)
$7
$6
$5
$4
$3
$2
$1
$0

2002 2003 2004 2005 2006 2007 Afos

Fuente: Area comercial viia Cremaschi Furlotti.
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Las razones por las cuales la empresa sufri6 este aumento en sus ingresos, se
debe principalmente al incremento de los volumenes exportados y al buen precio de los
vinos, lo que otorgd margenes de contribucion importantes en todas las lineas. Lo
primero se reflejé en el crecimiento de la cartera de clientes y el ingreso a nuevos
mercados. Lo segundo en un buen manejo comercial, al buen escenario mundial, un
mayor precio del dolar y a la excelente calidad de los vinos, ganadores de importantes
premios a nivel internacional.

Esto se puede apreciar graficamente en la figura 3: “Resumen de las ventas por
mercado afno 2006”. Y los principales clientes del mercado mas importante, Europa, se
puede observar en la figura 4: “Principales mercados europeos afo 2006”.

Figura 3: Resumen de las ventas por mercado afio 2006

Resumen de ventas por mercado afio 2006

_-ﬂ Mercado

EURO $1.912.197.629

NORT - $396.068.281
e - $366.519,434
sup _ $245.186.197

ASIA F $210.963.101

1.000,000.000 2.000.000.000
§

Fuente: Area comercial vifia Cremaschi Furlotti.

Figura 4: Principales mercados europeos afio 2006

Principales mercados europeos aino 2006

ALEMAHIA _$1-449-472-339
RUSTA _ $559.415.811
HOLANDA _$449.734.414
REINOUNMDO | M $196.970.155

SEYCHELLES F$43.TTZ.545

:ﬂ Pai

HUMGRIA F $42.517.109

SUIzA '$41.BS4.Z4U

BELGICA '$33.29[I.776

REPUBLICA CHECA ' $32.900.664
FRANCIA (| $11.751.211

EsPafla ||$3.131.521

i 500,000,000 1.000.000.000 1.500.000.000

i
¥

Fuente: Area comercial vifia Cremaschi Furlotti.
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En la actualidad la vina elabora un volumen de vino cercano a los 4 millones de
litros, destinados a cubrir la demanda de los préximos dos anos.

La estrategia comercial seguida por la vifa en los ultimos afios ha mostrado
resultados. Basada en un crecimiento por medio de la incorporacion a nuevos
mercados, en los cuales ha ingresado por diferentes canales y al lanzamiento de
nuevas lineas de vinos.

Una de las cartas de presentacion mas fuertes que le ha permitido el poder
acceder a mercados tan dificiles como el aleman 6 el ingles es la calidad de sus vinos,
no solo reconocida por los premios ganados en los concursos de cata mas famosos del
mundo, sino que por la calidad en sus procesos y compromiso con el medio ambiente.
Lo ultimo avalado por diferentes certificaciones tales como; IS0 9000, ISO 14000,
HACCP, IFS (International Food Standard) y BRC (British Retail Consortium), siendo las
dos ultimas las que han generados mas oportunidades en los mercados europeos,
asiaticos y norteamericano.

Por otra parte, la transicion de vifla Boutique a mediana se debe principalmente
al fortalecimiento global de dos lineas; Cremaschi Furlotti y Tierra del Fuego, las cuales
han logrado reconocimiento en varios continentes, tienen presencia no solo en un
mercado, sino que en varios y simultdneamente, lo cual ha permitido focalizar mejor los
esfuerzos y recursos, lo que ha generado lealtad con los clientes, lo que se ve
reflejando en un fuerte crecimiento en las ventas y una creciente demanda por estas
marcas.

Sin perjuicio de lo anterior la estrategia aun contempla la posibilidad de
incorporar nuevas marcas, como por ejemplo en el caso del mercado Brasilefo
lanzaron dos nuevas marcas Nehuen y Kawra. Ahora, si bien esto sigue un poco en la
linea de vifia Boutique, los volumenes de venta esperados con estas nuevas marcas
corresponden mas a volimenes de venta de una vifia mediana.

Por ultimo, la estrategia de la empresa para los préximos diez anos es el
crecimiento sostenido, teniendo como meta el llegar a producir y exportar cerca de 10
millones de litros de vino embotellado por ano. Crecimiento que se proyecta
principalmente en aquellos vinos mayor calidad, reservas, gracias al esfuerzo que se
esta realizando en las plantaciones de vifiledos especialmente destinados y cuidados
para la obtencién de uvas de la calidad requerida. Esperando poder incorporar entre
unos 300.000 a 500.000 kilos de uva propia por afo.

1.3 DESCRIPCION DE LA PROBLEMATICA Y LEVANTAMIENTO DE PROBLEMAS

Es en conciencia con su nueva realidad de viha mediana que los temas
operacionales toman una mayor relevancia. Se ha comenzado a tener nocién de que
algunos problemas no son de facil manejo 6 solucion. Entre estos problemas se
encuentran temas como manejo de inventario, tiempos de setup en la linea de
produccién, incumplimientos de los tiempos de entrega, escasez de espacio en bodega,
baja productividad, existencia de mermas, obsolescencia de productos y perdidas. Todo
esto sintetizado en la dificultad que representa el manejar las variables involucradas en
una correcta planificaciéon y control de produccion.

-6 -



En el presente trabajo de titulo se buscara precisamente abordar alguna de estas
problematicas. Teniendo como gran objetivo el poder otorgar a la vifa un mejor
escenario interno que le permita afrontar, no sélo los altos y bajos de la industria, sino
que también la estrategia de crecimiento que se proyecta hacia el 2010.

Los temas involucrados son de caracter transversal dentro de la organizacion,
exigiendo una fuerte relacién entre el area comercial y produccion principalmente.

Las soluciones que se propongan e implementen se desarrollan en temas
operacionales y productivos, pero de impacto en la estrategia comercial y general.

El trabajo se inicia con un levantamiento de problemas, del cual se obtiene una
radiografia de los procesos involucrados en la elaboracién de los vinos. De estos
resultados se pueden distinguir tres areas problematicas:

= Problemas de control de existencias e inventarios.
» Problemas de planificacién y planificacion de la produccién.
* Problemas de comunicacion entre las areas de produccién y comercial.

Para la eleccion de la o las problematicas abordar, éstas se priorizaron segun
tres criterios; econémico, factibilidad e impacto.

El criterio econdmico se relaciona con los costos asociados a la problematica. La
factibilidad indica si es posible o no dar solucién al problema dentro de la realidad de la
empresa, y el impacto, refleja las consecuencias que la mejora tiene en la organizacion.
Los criterios aplicados fueron desarrollados en conjunto con la Gerencia General y el
area de produccién.

El levantamiento de problemas realizado en la localidad de San Javier, séptima
regidon de Chile, tuvo como criterios principales los senalados anteriormente.

Para esto se desarrollaron visitas a terreno y se sostuvieron reuniones con los
profesionales directamente involucrados en la produccién.

En una primera visita se hizo un levantamiento a nivel global, pasando por todos
los subprocesos. Los cuales se pueden dividir en:

= Agricola.

» Elaboracién de vino.
= Embotellado.

=  Semiterminado.

= Etiquetado.

= Embalaje.

= Bodegaje.

= (Cargay Despacho.

Muchos de estos problemas estan interrelacionados, se observo también, que las
dificultades propias de cada area han sido trabajadas oportunamente. Dentro de estas
las que menos problemas presentan son los subprocesos agricola, elaboracién de vino,
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embalaje, carga y despacho, razén por la cual no es de interés por parte de la empresa
el desarrollar un trabajo alli, siendo descartadas.

Los cuatro subprocesos restantes, embotellado, semiterminado, etiquetado y
bodegaje son los que presentan mayores dificultades. La mayoria de los problemas son
interdependientes entre subprocesos, en donde los problemas de uno se transforman
en input de otros. Un ejemplo de esto es el problema que ocasiona el exceso de
casillero, perteneciente al subproceso de “semiterminados”, el cual es consecuencia de
problemas generados en el subproceso de “embotellado” y a su vez provoca
consecuencias en el subproceso de “etiquetado”.

En definitiva, al hacer un andlisis de las variables que se consideran para
discriminar cual de todas las problematicas abordar, un mal manejo de casillero
representa altos costos para la empresa, entre los cuales se encuentran capital
detenido y los consiguientes problemas de liquidez, obsolescencia, pérdidas de calidad,
almacenamiento y tiempo mal invertido, que en conjunto representan una importante
pérdida de recursos.

Ademas de los problemas como:

» Exceso de existencia.

= Baja rotacioén de inventario.

» Pérdidas de productos.

» Escasez de espacio en bodega.
= Dificil control de existencias.

Luego, la decision de optar por un trabajo en torno a casillero responde al nivel
de impacto que representa cualquier mejora entorno a esta problematica.

Es asi como la priorizacién permitié identificar aquella dificultad, que en virtud de
los criterios, representa un desafio mayor. Es asi como, los problemas que genera el
uso de casillero dentro del proceso productivo fue elegido.

Contextualizando, un casillero es un cubo de dimensiones 1,2 m por 1,2 m de
area basal por 1 metro de altura. Dentro de este volumen se disponen botellas
acostadas.

Estos se utilizan para almacenar distintas calidades de vinos en diferentes
formatos. Entendiendo por calidad de vino aquella clasificacién convencional que
distingue un vino barato de otro mas caro, desde Genéricos hasta Premium y por
formato, la combinacion de tipo de botella y corcho.

El vino en casillero se conoce como semiterminado, ya que no cuenta adn con la
parte distintiva del producto, es decir no posee etiqueta, contra etiqueta y capsula®.

% Capsula: Cilindro de diferentes materiales que recubre al corcho.
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1.4 JUSTIFICACION DE LA PROBLEMATICA ELEGIDA

La justificacion del tema elegido se basa por una parte, en razones econémicas y
por otra en razones estratégicas para la empresa. La primera tiene relacién con los
altos costos que trae consigo un mal manejo de casillero, ya sea en utilizacién
innecesario de espacio en bodega, obsolescencia de productos, obsolescencia de
formatos, pérdidas en la calidad del producto por almacenamientos prolongados de
vinos de menor calidad y que no estan hechos para guarda, principalmente.

En la actualidad existen en promedio cerca de 700 BINS con casillero. Cada BIN
tiene una capacidad de almacenar 550 botellas, luego existen en promedio 400 mil
botellas en bodega como producto semiterminado. De los cuales cerca del 70% de
estos pertenecen a calidades de vinos inferiores y tienen una alta probabilidad de
perder su calidad de exportables, ya que pueden perder sus propiedades y cualidades.

La valoracion en costo de reposicion de las existencias actuales en casillero
asciende a 400 millones de pesos, es decir si consideramos que cerca del 15% de ellos
actualmente se encuentran en peligro, tenemos 70 millones de pesos como posible
pérdida, costo que no debiera ocurrir ya que se debe a un deficiente manejo y no a
razones irremediables.

Por otra parte existe una gran cantidad de productos en casilleros que se
encuentran en buena calidad pero que son de caracteristicas muy exclusivas, que con
los canales actuales de venta no tienen salida, pues estan en espera de que el cliente
que lo ordeno elaborar realice un nuevo pedido. Situacion que entre un 20% y un 30%
de los casos nunca ocurre. Luego, estos vinos representan un costo para la empresa ya
que de ser vendidos su precio retorna un margen en promedio un 30% menor que el
que dejaria si fuera debidamente exportado.

Ademas, el exceso de inventario no solo representa un riesgo de pérdidas, sino
gue tiene como causal una baja rotacion de inventarios, provoca capital detenido, que a
su vez repercute en una baja liquidez financiera. Y en definitiva perjudica a las
operaciones pues esta estreches genera bloqueo por parte de los proveedores y los
consecuentes retrasos de los insumos.

A su vez, la justificacidn estratégica pasa por una politica de crecimiento, en
donde se proyecta duplicar la capacidad de produccién de vino al 2010, es decir llegar a
10 millones de litros. Con lo cual se hace mas necesario aun el otorgarle un correcto
manejo y uso a casillero, antes de que la situacion se torne inmanejable.

1.5 OBJETIVO GENERAL
“Disefio de un plan tactico eficiente en relacion al uso de producto

semiterminado, casillero, en el proceso productivo de Vitivinicola Cremaschi Barriga
SA”



Esto se debe a que en la actualidad las razones por las cuales el vino se deja en
casillero, responde a decisiones mas bien operacionales, en donde se utiliza este
recurso como una soluciéon a problemas que no han sido previstos ni analizados con
antelacion.

1.6 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Otorgar un mejor control a las existencias de casillero.
2. Realizando una correcta planificacién del uso de casillero.
3. Priorizando la utilizacién en aquellas calidades de vino mas justificadas.

1.7 MARCO TEORICO

En realidad no existe mucha informaciéon de cémo poder manejar eficientemente
producto semiterminado en vifias de similares caracteristicas. Lo que si se conoce es
que las grandes vitivinicolas han realizados importantes inversiones en la compra de
tecnologia, que permita automatizar todos los movimientos de vinos que se realizan en
la bodega, permitiendo asi tener un mejor control de los espacios y excedentes.

1.8 METODOLOGIA

Una vez identificada la problematica, se decide adoptar una metodologia
secuencial para la busqueda de soluciones, es decir, a través de etapas enfrentadas de
manera independiente, en donde cada conclusién representa el input de la etapa
siguiente, adquirir el conocimiento necesario para definir un plan de accién capaz de
entregar mejoras a las dificultades presentes.

Las etapas se pueden resumir en:

= Conocimiento del problema abordar.
» Bulsqueda de soluciones.

= Desarrollo de herramienta.

= Analisis de consecuencias.

= Conclusiones y recomendaciones.

1.9 ALCANCES Y RESULTADOS ESPERADOS

En relacion a los alcances de la memoria esta pretende ser una herramienta de
apoyo en la toma de decisiones. Otorgando una solucion factible al manejo de casillero,
que se base en argumentos tacticos.

Se contempla realizar modificaciones concretas que permitan incorporar
paulatinamente las soluciones encontradas.

Al tratarse de una planificacion de como manejar mas eficientemente casillero,

este tendr4d que venir con cambios estructurales que sustenten el correcto
funcionamiento y seguimiento de la planificacion.
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Los resultados esperados por la empresa son principalmente:

= Mapa a nivel tactico de como manejar eficientemente casillero.
» Una planificacién anual de casilleros de vinos reservas.

» Reduccién de las pérdidas asociadas a casillero.

= Mejoras en los margenes.

= Mejoras en los tiempos de respuesta a los clientes.

= Mejoras en el nivel de servicio.

= Mejor utilizacién del recurso espacio.

Ademas, mostrar los beneficios que ofrece la ingenieria de operaciones en los
rendimientos de las vifas. Dar a entender la importancia que tiene el planificar y
programar las operaciones. Por ultimo entregarle una mayor fuerza al area operacional
dentro de la estrategia de la empresa.

1.10 APOYO INSTITUCIONAL

Para el desarrollo del presente trabajo de titulo se cuenta con todo el apoyo de la
organizacién, con la confianza directa del duefio y de tres de sus hijos.

La empresa se compromete otorgarle al alumno todas las facilidades necesarias
como para desarrollar un buen trabajo.

A continuacion, el capitulo dos muestra mas detalladamente que es un casillero,
donde es utilizado, cuales son las causas de este uso, la problematica global, las
soluciones basicas realizadas. En el capitulo tres se aborda los problemas de mayor
complejidad entorno a casillero, se presentan las soluciones propuestas, las
herramientas desarrolladas y los resultados obtenidos. En el capitulo cuatro se
presentan las conclusiones y recomendaciones de cémo seguir con los cambios.
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CAPITULO 2: CASILLERO

La forma como se abordo la problemética en torno a casillero y la manera como
se buscaron soluciones, se puede observar resumido en el siguiente diagrama. Ver
figura 5, “Etapas entorno a casillero”. En donde se trato de partir identificando lo mas
puntual hasta tratar de abordar lo mas general.

Figura 5: Etapas entorno a casillero

PLANIFICACION DE LIBERACION DE VINOS RESERVAS

HERRAMIENTAS DE

MODIFICACIONES

CAUSAS Y USOS

BASICAS

CADENA DE SUMINISTRO
YHIIONYNIA NOIDYDIHINY Id

APQYO

PROGRAMACION DE LA PRODUCCION

Fuente: Elaboracion propia.
2.1 CAUSAS Y USOS

Antes de proponer soluciones a los problemas que trae el uso de casillero, es
necesario entender que utilizacion se le esta dando y cuales son las causales de estos
usos. Dentro de los usos mas frecuentes se encuentran 1,2 y 3, siendo el menos
frecuente el 4. Las causas de estos usos son analizadas a continuacion:

Problema de cuadratura de cubas.

Necesidad de vaciar cubas en época de vendimia.

Forma de adelantar el proceso de embotellado.

Como parte del proceso de elaboracién de vinos reservas o superior.

~op-

2.1.1 PROBLEMA DE CUADRATURA DE CUBAS

El problema de la cuadratura de cubas tiene sus causas principalmente en dos
razones. La primera esta relacionada con una restriccion propia del vino, el cual no
puede estar en contacto con el aire mas que breves instantes de tiempo del orden de
unas pocas horas. Para ser exactos, sin poner en riesgo la calidad del vino, esta
ventana no es mayor a tres horas. Es por esto que las cubas solo pueden tener dos
estados posibles; vacias o llenas. Esto sumado a una segunda razén, el trabajar contra
pedido, hacen que la capacidad de fraccionamiento disponible, cubas de diferentes
tamafos que sean capaces de almacenar el excedente entre el volumen pedido y el
volumen preparado, sea insuficiente. Al ser insuficiente se recurre a casillero con el fin
de colocar el exceso en algun lugar. Ver figura 6, “Diagrama de fraccionamiento”.
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Figura 6: Diagrama de fraccionamiento
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VENDIDO R VENDIDO

Fuente: Elaboracion propia, con datos del area de produccién.

El espacio disponible para fraccionamiento no tiene el mismo comportamiento
durante todo el afo. Es durante el primer semestre donde se presentan las mayores
dificultades. Principalmente esto se debe a:

» Las ventas se concentran en un alto porcentaje durante el segundo semestre.
= Eltiempo propio de la elaboracién de vinos.

Es de tanta importancia el poder manejar de una manera mas eficiente el
fraccionamiento de cubas, ya que esta causa representa cerca del 60% de la utilizacién
de casillero durante un ano.

Se aprecia que la mayor complejidad que presenta este problema es el qué
hacer en los primeros meses del afno, ya que no se cuenta con espacio suficiente en
cubas, como para poder fraccionar a volumenes suficientemente pequefios, de manera
de evitar un gran excedente de vino que sea absorbido por casillero.

En la actualidad la viia cuenta con un total de 133 cubas de aceros, la
distribucién de estas segun capacidad de litros se muestra en la tabla 3, “Distribucién de
cubas de acero segun capacidad de litros”.
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Tabla 3: Distribucion de cubas de acero segun capacidad de litros

Litros (miles)|1/2 | 5 |10]15/20[25|30[35[40/45|50|100 | 250
Unidades|4|3 |13](14/ 9 [8 [18] 2 |16]3 |2 |27 12| 2

Fuente: Elaboracién propia, con datos del area de produccion.

2.1.2 ESPACIO PARA VENDIMIA

Todos los afos en los meses de marzo, abril y comienzos de mayo se realiza la
cosecha de los vifedos, época conocida como vendimia. Es aqui donde la uva
destinada a distintas calidades comienza un proceso de modificacion que culmina
dentro de una cuba. Cada variedad de cepa va a necesitar un espacio donde comenzar
su proceso de fermentacion, remontaje, estabilizacion y tratamiento sulfuroso,
capacidad que muchas veces no esta disponible. Luego, es necesario vaciar cubas con
vinos de afos anteriores que se encuentran listos a casillero, para poder generar
espacio suficiente para recibir la nueva cosecha. Ver figura 7, “Diagrama de espacio
para vendimia”.

La problematica que aqui se presenta es que la liberacién vino y carga de uvas
para la nueva cosecha, no responde necesariamente a un estudio profundo de
conveniencia, es decir no se cuestiona que es lo que realmente vale la pena liberar y
que es lo que realmente necesito cargar.

A esto hay que sumarle el poco conocimiento de cuanto es el espacio libre
minimo requerido para poder desarrollar un buen fraccionamiento de cubas en los
primeros meses del ano, para si evitar que se deba recurrir a casillero como Unica
solucién de salida a la imposibilidad de movimiento de litros en cubas.

Figura 7: Diagrama de espacio para vendimia
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Fuente: Elaboracion propia, con datos del area de produccién.
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2.1.3 ADELANTANDO EL PROCESO DE EMBOTELLADO

Para poder cumplir con un pedido determinado de un cliente, es necesario una
vez que llega la orden armar el pedido. El proceso de armado consta de agrupar todos
los insumos necesarios que conforman el producto final, estos son vino, botella y corcho
0 casillero, mas etiqueta, contra etiqueta, capsula y caja. El problema que se presenta,
es que muchas veces algunos de los insumos no se encuentran disponibles al momento
de querer cumplir con el pedido, especialmente los cuatro ultimos.

En este tipo de casos, se recurre a casillero como una forma de adelantar parte
del proceso, llevando acabo el proceso de embotellado, dejando al vino como producto
semi-terminado en espera de que lleguen el 6 los insumos faltantes. Una vez que estos
llegan se carga la linea con casillero, manualmente, para continuar con el proceso de
etiquetado. Asi se completa el proceso. Ver figura 8, “Diagrama de adelantamiento del
proceso de embotellado”.

Uno de los principales problemas que esto representa, es que ha generado un
circulo vicioso en el uso de la linea de producciéon. Ya que, no se esta utilizando de
manera continua sino que fragmentada en dos sub procesos. En ocasiones se ha
intentado utilizar la linea de manera continua, pero este mismo uso que se le ha dado
representa un obstaculo para su funcionamiento, ya que esta siendo utilizada para
adelantar pedidos, complicandose asi aun mas las operaciones.

Figura 8: Diagrama de adelantamiento del proceso de embotellado
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Fuente: Elaboracion propia, con datos del area de produccién.
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2.1.4 PARTE DE LA ELABORACION DE VINOS RESERVAS O SUPERIOR

Bien es sabido que los vinos de mejor calidad, linea Reserva 6 superior, son
productos que se pueden conservar en guarda. Pues el proceso de reposo en botella le
otorga cualidades al vino que aumentan su calidad. Por ende, si lo que se persigue es
calidad, el proceso de guarda en casillero se presenta como justificado.

Ahora, si bien es necesario, muchas veces no se es capaz de hacer, ya que no
se cuanta con la debida planificacién de dicho proceso de guarda, no se cuenta con el
suficiente espacio en bodega, no se cuenta con la debida produccion de uvas capaz de
mantener un stock de buenos vinos, dada una alta demanda por estos y una alta
competencia por la compra de uvas de calidad.

Luego, como primera conclusion, si se quiere dar un correcto uso a casillero
pareciera ser ldgico partir atacando las causas que provocan su utilizacién.

2.2 PROBLEMATICA GLOBAL ENTORNO A CASILLERO

Cada una de las causas por las cuales se utiliza casillero, representan una
problematica puntual y que deberan ser consideradas a la hora de generar soluciones.

Con mayor detalle se pueden individualizar siguientes problemas:

= Gran concentracién de uso de casillero en vinos de baja calidad.
= Baja rotacién de inventario y existencias en vinos de baja calidad.
»= Quiebres de Stock en los vinos de mayor calida.

= Baja estandarizacion de formatos en vinos de baja calidad.

Figura 9: Distribucién de existencias de casilleros®
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Fuente: Elaboracién propia, con datos del area de produccion.

* Para mayor informacion revisar Anexo A: resumen de existencias en casillero.
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Luego, se aprecia un foco de problemas en aquellos vinos de calidad inferior,
principalmente en vinos varietales y genéricos.

Parte de estos problemas se generan por manejo deficiente, de la informacion,
de las existencias y de una baja estandarizacion, los cuales llamaremos problemas
basicos, por el nivel de complejidad de la solucién. Estos dificultan enormemente la
correcta individualizacion de los productos y su oportuna utilizacion.

Existen también problemas més complicados, a los cuales llamaremos
problemas complejos. Dentro de este tipo se encuentra una planificacion eficiente del
manejo y utilizacion de casillero. La complejidad se debe al numero de variables y
restricciones involucradas, mas el tener que hacerse cargo de que las soluciones
ataquen las causas que provocan el uso de casillero. Es decir, generar soluciones que
eviten:

» Envio a casillero de cualquier tipo de vino en vendimia, restringiendo esto.
= Excedente de vinos varietales y genéricos por problemas de fraccionamiento.

Por tanto, se decidi6 atacar la problematica global entorno a casillero separando
aquellos problemas basicos, de los problemas con mayor complejidad.

2.2.1 SOLUCIONES A PROBLEMAS BASICOS

En una primera etapa se generan soluciones al manejo de casillero, partiendo
por un ordenamiento de las existencias.

Es importante notar que previo a este trabajo, la vifia no contaba con un disefo
de Layout en bodegas que otorgara una mejor utilizacion a los espacios y facilitara el
control de inventario y existencias.

Paralelamente al orden fisico de inventario y existencias, se desarrollaron
modificaciones a la codificacidon con que se encontraban guardados en el sistema los
productos semiterminados. Ya que con el codigo anterior no era posible filtrar de
manera rapida y eficiente los distintos tipos de vinos en casillero.

Por ultimo, en esta primera etapa se llevo acabo una estandarizacion de formatos
por calidad de productos.

Luego, los problemas y soluciones basicas se centraron en tres mejoras:
1. Nuevo Layout de bodegas.

2. Nueva codificacion de productos semiterminados.
3. Estandarizacién de formatos segun calidad.
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2.21.1 NUEVO LAYOUT DE BODEGAS

El reordenamiento implementado en las bodegas responde a los siguientes
objetivos en torno al manejo de casillero:

» Brindar un mejor control fisico de existencias.

= Generar un control en puerta y a cargo de una sola persona.

» Brindar un mejor control I6gico de las existencias. Mejorando el manejo de la
informacion en el sistema.

= Otorgar un manejo FIFO.

= Permitir un control visual expedito y claro.

= Utilizar el espacio de manera eficiente.

Las caracteristicas del nuevo ordenamiento se resumen en:

= La utilizacién de filas organizadas numéricamente.

» La asignacion de espacio exclusivo por calidades de vino.

= Un uso eficiente de almacenamiento en altura.

» El almacenamiento de todos los casilleros en una sola bodega.

= Una correcta asignacién de espacios tanto para desplazamiento humano
como para gruas horquillas.

» Gran flexibilidad a cambios en la asignacion del espacio. De acuerdo a la
necesidad de algunas calidades en desmedro de otras.

La solucion planteada ha mostrado, desde su implementacion, responder a todos
los objetivos plantados de manera eficiente. El layout implementado se puede observar
en la figura 10, “Nuevo layout de bodega de insumos”.

Figura 10: Nuevo Layout de bodega de insumos
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Fuente: Elaboracién propia.
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De este ordenamiento se obtuvieron los siguientes resultados:

= Disminucion en los tiempos de busqueda de existencias de 10 minutos
promedio a 5 minutos. Es decir una mejora de un 50%.

= Disminucion de tiempo en toma de inventarios de cuatro dias promedio a solo
dos. Comparacion obtenida del ultimo inventario realizado, bajo condiciones
similares en volumenes de existencias inventariadas. Es decir una mejora de
un 50%.

» La identificacion de existencias en riesgo, ya sea por perdida de la calidad
del producto debido a un excesivo tiempo de almacenamiento, problema
principalmente presente en vinos de calidades inferiores, como por la
obsolescencia de formatos.

2.2.1.2 NUEVA CODIFICACION DE PRODUCTOS SEMITERMINADOS?®

La nueva codificacién propuesta e implementada responde a los siguientes
objetivos en torno al manejo de casillero:

= Brindar un mejor manejo de las existencias en el sistema.

» Permitir una correcta y rapida individualizacion de las existencias.

= Obtener informacién detallada del manejo de casillero que ayude a la gestion
de estos y favorezca la toma de decisiones.

Los resultados observados con la incorporacion de la nueva codificacién han sido
cuantificados en los siguientes parametros:

= Mejoras en los tiempos de respuesta en busquedas cotidianas de existencias.
Producto de la posibilidad de aplicar filtros de manera mas rapida.
Anteriormente los filtros se realizaban en la descripcion de los productos, con
lo cual se ha logrado reducir el tiempo destinado a dicha operacién en torno a
un 40%, mejorando asi la eficiencia del capital humano utilizado.

= Una mejora en la utilizacién de las existencias, producto de un conocimiento
acabado de los productos que se encuentran listos para ser etiquetados.
Mejorando asi la rotacion de las existencias y facilitando la liberacién de
productos semiterminados.

2.2.1.3 ESTANDARIZACION DE FORMATOS SEGUN CALIDAD

La estandarizacion desarrollada responde a los siguientes objetivos en torno al
uso de casillero:

= Permitir un mejor manejo de los tiempos de respuesta en la linea de
embotellado. Por medio de la disminucion de cambios de formato en la
maquina.

= Permitir un mejor manejo de los Batch de envasado.

® Para mayor informacion revisar Anexo B: Nueva codificacién
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= Dar un mejor manejo del espacio en bodega. Por medio de la agregacion de
productos segun calidades.

» Restringir la incorporacién de nuevos formatos para nuevas lineas de
productos.

El proceso de estandarizacion no tan solo responde a los objetivos expuestos,
sino que ademas va en la direccion de los objetivos estratégicos que se ha propuesto la
empresa.

Especificamente la estandarizacion propuesta tiene las siguientes caracteristicas:

» Estandarizacién de formatos segun calidades de productos, es decir tipo de
botellas y corcho a ser utilizados por cada calidad.

» Responder a variables técnicas y comerciales. La primera de ellas se
preocupa de la calidad del vino, pues restringe el tipo de corcho a utilizar por
cada calidad, ya que dependiendo del tiempo que permanezca el vino en
botella, es necesario un corcho con mayores atributos técnicos que
garanticen la buena conservacion del producto. Por otro lado las razones
comerciales buscan una diferenciacion segun tipo de botella entre calidades.
Es asi como los vinos mas valiosos se estandarizan con un formato de botella
mas caro y atractivo.

Figura 11: Resumen de estandarizacion de formatos segun calidades

- : CONICA ALTA 6 LONCOMILLA
: A(S E Y BLANCA VERDE
0 CONICA BAJA CONICA BAJA v VERD

ORCHO SUPER 49 SUPER 45 PRIMERA NATURAL 1+ SINTETICO AGLOMERADO

Fuente: Elaboracion propia, con datos del area de produccion.

En relacion a los resultados previstos con la estandarizacién se puede decir que
se espera una reduccion en los tiempos invertidos en los cambios de formatos en la
maquina embotelladora. Como también una mejor utilizacion de la distribucion de los
espacios en las bodegas, reflejado en la disminucién y liberacion de espacios utilizados
por vinos que se encuentran fuera del estandar, aumentando asi, la capacidad
disponible para vinos reserva o superior.
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CAPITULO 3: SOLUCIONES A PROBLEMAS COMPLEJOS

Entendiendo que el objetivo del presente trabajo no es solucionar una crisis
puntual entorno al uso de casillero, sino que brindar una soluciéon que sea capaz de
ayudar ha evitar futuras crisis, se decide atacar la problematica casillero desde un
horizonte tactico de soluciones.

Es en esta direccion que se desarrollé una estrategia global en torno al manejo
de casillero siempre teniendo en consideracion las probleméaticas encontradas en las
etapas anteriores y haciéndose cargo de las siguientes preguntas:

¢, Es posible invertir la distribucién de vinos en casillero?

De poder hacerse. ¢ Es ésta solucién mejor que la situacién actual?

¢, Gomo influye mi capacidad de fraccionamiento en la disminucién de vinos de
baja calidad en casillero?

¢, Es posible aumentar la capacidad de fraccionamiento en cuba, sin tener que
comprar mas acero?

¢, Es posible planificar la liberacion de vinos reservas a casillero?

¢, Existen otros problemas que afecten el manejo de casillero?

Es con este sentido que se presentan dos grandes soluciones:

= Planificacién de liberacién de vinos reservas a casillero.
= Analisis de vendimias.

La primera solucién busca hacerse cargo de dos de las causas que promueven el
uso negativo de casillero, que son el fraccionamiento de cubas y el adelantar parte del
proceso de armado de pedidos. A su vez también influye en la tercera causa, carga de
nueva vendimia, pero con un menor impacto que la solucién dos, que apunta 100% en
evitar esta causa.

PLANIFICACION DE LIBERACION DE VINOS RESERVAS A CASILLERO

En una primera etapa se busca revertir la situacién actual de casillero, es decir
dar vuelta los porcentajes de vinos almacenados en bodega. Los objetivos buscados
con esto son:

» Disminucion de existencias en casillero de vinos de menor valor. Es decir
vinos Genéricos y Varietales (V1).

= Aumentar la presencia en stock de vinos de mayor valoracion. Es decir vinos
Reserva (V2).

La principal justificacién, se encuentra en el riesgo que enfrenta un vino V1 de
sufrir perdida de calidad. Esto debido a que no son vinos destinados a guarda. Los
vinos varietales y genéricos no son elaborados para resistir mas de 8 a 10 meses
maximo en botella. Esto se debe a una razén técnica — econdmica, pues vinos de baja
calidad no justifican la incorporacién de corchos resistentes y durables. Luego, al cabo
del periodo mencionado se pierde la hermeticidad de la botella, ingresando aire en ella
o generandose filtraciones de liquido a través del corcho, que atentan contra la calidad.
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Por otra parte, a diferencia de los vinos V2, los vinos V1 reciben un proceso de
elaboracién mas simple, lo que los deja mas expuestos a sufrir aumento de acidez en
botella que finalmente hace que su calidad baje y sea percibida a nivel gustativo.

La liberacion de vinos V2 desde cubas a casillero, se realiza teniendo en cuenta
los diferentes tamanos de Batch, adaptados por calidades y cepas.

La planificacion de liberacion (PL) se ajusta utilizando datos histéricos de los
porcentajes de ventas desagregados a nivel de calidades y cepas, mas un reporte de
proyecciones semestral que es ajustado mensualmente. Ademas, de las restricciones
propias de capacidades y tiempos.

El proceso parte con la liberacion de vinos V2 desde las cubas
programadamente. Esto genera espacio en cuba, el cual permite un mejor
fraccionamiento en acero de los vinos V1, restringiendo el envio de este tipo de vino a
casillero.

Con esto se logra mantener estas calidades almacenadas en acero el maximo
tiempo posible, para luego ser embotellado y etiquetado de manera continua.

El volumen de fraccionamiento adecuado, que considera el nimero de cubas de
cada tamano, capaz de otorgar un correcto manejo de vinos V1 en cubas, se calcula
tomando en consideracién el espacio liberado por los vinos V2, mas las proyecciones
de ventas en base a ventas historicas.

Es para obtener estos datos que se trabajo con el area comercial en la
elaboracién de un reporte de proyecciones de ventas, en donde cada uno de los
Gerentes Comerciales se compromete a entregar la informacién de proyecciones
semestrales con dos semanas minimo de anticipacién al comienzo de cada periodo y
de emitir validaciones de las proyecciones mensualmente.

MODELO ESTIMATIVO

El modelo funciona a partir de reglas de decisién, las cuales tratan de
adelantarse a quiebres de stock, buscan otorgar el tiempo minimo en botella necesario
para los vinos V2 y permitir definir Batch de envasados. Es importante dejar en claro
que el modelo no pretende decir cual es la cantidad exacta a liberar, sino que trata de
liberar vinos de acuerdo al Batch que responda mejor a las condiciones en que se
encuentre el sistema.

Los horizontes de tiempos para quiebres de stock que maneja cada linea de
producto son distintos, al igual que los volumenes de los Batch segun calidades.

Es asi como los pasos ha seguir por el modelo de manejo de casillero son:
1. Tomar los porcentajes de ventas histéricas segun calidades y cepas.

2. Considerar la estrategia en torno al crecimiento y reduccion de las ventas
segun calidades.
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3. Tomar las proyecciones de ventas totales, aplicarles los porcentajes de
ventas histéricas (1) ajustadas por estrategia (2).

4. Obtener la desagregacién mensual de las ventas proyectadas.

5. Una vez que se tiene las proyecciones de ventas a nivel mensual, se
programa la liberacion de vinos reservas, de manera tal que cumpla con: las
estimaciones de ventas, los tiempos de elaboracion de cada cepa, el tiempo
en casillero minimo para conseguir un aumento en la calidad, cuente con
capacidad de espacio en bodega e insumos disponibles.

Cada una de las partes es importante a la hora de generar un modelo estimativo
que entregue la informacion necesaria para la definicion de la planificacién de la
liberacién de vinos V2 a casillero. Es por esto que cada una de las partes es detallada a
continuacion.

3.1.1.1 PORCENTAJE DE VENTAS HISTORICAS

Las ventas histéricas muestran marcada tendencia segun las diferentes
calidades y cepas de vino. Este comportamiento revela un porcentaje ventas que se
mantiene en el tiempo. Esto se puede apreciar tanto en la tabla 4, “Tabla de porcentajes
de las ventas segun calidades de vino”, como en la figura 12, “Grafico de porcentajes de
las ventas segun calidades de vino”.

Tabla 4: Grafico de porcentajes de las ventas segun calidades de vino

Calidades %
Premium 0,04%
Edicién Limitada 0,60%
Gran Reserva 2,82%
Reserva 19,20%
Seleccion 17,08%
Reservado 17,53%
Varietal 33,12%
Genéricos 9,61%

Fuente: Elaboracién propia, con datos del area de produccion.

Figura 12: Grafico de porcentajes de las ventas segun calidades de vino
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Fuente: Elaboracion propia, con datos del area de produccion.
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A su vez, cada calidad tiene una distribucion de ventas diferentes de acuerdo a
las cepas.

Especialmente para los vinos reservas se observa su comportamiento en la
figura 13, “Cantidad de litros vendidos segun cepas en vinos reservas”. Y en la figura
14, “Porcentajes de vinos reservas segun cepas”.

Figura 13: Cantidad de litros vendidos segun cepas en vinos reservas

Ventas agregadas anualmente por tipo de cepas en vinos reserva (LITROS)
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Fuente: Elaboracién propia, con datos del area de produccion.

Figura 14: Porcentajes de vinos reservas segun cepas
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Fuente: Elaboracién propia, con datos del area de produccion.

Por ultimo se maneja informacién del comportamiento de cada cepa, en los vinos
reservas, a nivel mensual. Esto se aprecia en la figura 15, “Ventas mensuales de vinos
reservas segun cepas”.
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Figura 15: Ventas mensuales de vinos reservas segun cepas

Ventas mensuales de vinos reserva seguin cepas

CAJAS DE 12

Fuente: Elaboracién propia, con datos del area de produccion.

En definitiva, el comportamiento de las ventas segun cepa de los vinos reservas
muestran estacionalidad, siendo a nivel de volumenes vendidos las cepas Cabernet
Sauvignon, Carmenére y Merlot las tres mas importantes, con un 49%, 22% y 12%
respectivamente de las ventas totales. Esta informacién es importante a la hora de
priorizar la utilizacién del espacio en bodega, de mantener en inventario aquellos vinos
gue mas se venden y volumenes mas reducidos de aquellos vinos con menores ventas.

3.1.1.2 ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO Y REDUCCION DE VENTAS

La estrategia de crecimiento que se a planteado la vifia, contempla el aumentar
los volumenes de ventas en aquellos vinos con mejores margenes, vinos reservas. Para
esto ha plantado mas de 200 nuevas hectareas, de donde espera obtener uva de muy
buena calidad capaz de cubrir paulatinamente las proyecciones de demandas
crecientes en el tiempo. Con esto disminuir la cantidad de uva comprada en cada
vendimia.

A su vez existen vinos que se encuentran almacenados en cubas que no poseen
niveles de rotacion y volimenes de ventas que justifiquen el gran volumen que se
elabora, almacenan y ocupan espacio afio a afo. Esto sumado a la estrategia de
mejorar el mix de venta, disminuyendo paulatinamente los volimenes de vinos mas
baratos, nos indica el espacio que esta siendo mal utilizado y que puede ser
redestinado a casillero reserva.
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3.1.1.3 PROYECCIONES DE VENTAS TOTALES PONDERADAS Y AJUSTADAS

Las proyecciones de ventas agregadas a nivel de calidades, son ponderadas por
los porcentajes histéricos de ventas segun cepas, en particular nos interesa la
informacion de vinos reservas que es:

Total cepa; = Proyecciones de ventas totales de reservas* % Histérico de venta cepa

» Proyecciones totales de ventas reservas: Las ventas experimentadas en
periodo anterior ponderadas por la taza de variacién de crecimiento de la
industria en el mismo periodo.

= El conjunto de cepas i es igual:

1) Cabernet Sauvignon (CS)
2) Carmeneére (CA)

3) Merlot (ME)

4) Syrah (SY)

5) Pinot Noir (PN)

6) Chardonnay (CH)

7) Sauvignon Blanc (SB)

Luego, es necesario ajustar de acuerdo a la tendencias propias del negocio a
reducir ventas o aumentar ventas por sobre el comportamiento de la industria.

Nuevo total cepa ; = Total cepa; * Ajuste estratégico

= Ajuste estratégico: Es la tendencia expresada en la variacién porcentual de
las ventas de ciertas calidades de vinos.

3.1.1.4 DESAGREGACION MENSUAL SEGUN CEPAS

Una vez que se obtiene la informacion de las proyecciones de ventas por cepas
se lleva al nivel desagregado mensual. Para esto se utiliza la estacionalidad propia de
cada una.

Total mensual cepa i = Nuevo total cepa ; * Estacionalidad cepa ;

» Estacionalidad cepa ; : Cada cepa tiene un comportamiento de ventas
diferente en los meses del ano, y este se rige segun la tabla 5, “Porcentajes
mensuales de ventas por cepa”
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Tabla 5: Porcentajes mensuales de ventas por cepa

Cepasles| JULIO | AGOSTO [SEPTIENBRE] OCTUBRE NOVENERE|DICENERE| ENERO | FEBRERO | IARZO | ABRL | maYo | JuNo
¢ | 0% | 2% | I o w2 R 0% | 25
G| 3 | a0 | 2% 131% wr R o | 30
E | 0% | 2% | 3% i TN 112 1% |
| 4f | Of | % | B | Tf | 6% | 8% | 20% | 1% | o0 | T | 4t
| 8% | A% | 00% | 2% | % | 1% | 2% | 00k | 0% | 1% | N | 1
CH | 2% | BT | 28 | 0% | A% | 0% | 5% | 00 | 2% | OB | 2% | 16
B | 0% | B0% | 0% | 0% | 00 | 2™ | Of% | A% | 0% | 0% | 0% | om

Fuente: Elaboracién propia, con datos del area de produccion.

De la tabla anterior se observa que para cada cepa reserva existe un
comportamiento estacional de sus ventas. Las razones de esto se deben principalmente
a que la venta de ciertos vinos es condicional a la época del afio que se este
experimentando en Europa y Estados Unidos. Es asi como las tres cepas mas
importantes tienen el comportamiento destacado en rojo.
3.1.1.5 RESTRICCIONES
Junto con los datos anteriores es necesario tener en consideracion las siguientes

restricciones a la hora de determinar una planificacion que permita liberar vinos
reservas.

Estas restricciones son:

= Disponibilidad del vino a ser liberado. La planificacién tiene que tener en
cuanta que si necesito mandar a casillero un vino de una cierta cepa “” en el
mes ‘" este tiene que ser elaborado con los meses de anticipacion
correspondientes como para alcanzar a estar listos en la fecha

correspondiente. Ver tabla 6, “Meses de elaboracion de vinos reservas”

Tabla 6: Meses de elaboracion de vinos reservas

Cepa Meses de Elaboracion
Cabernet Sauvignon 24
Carmenere 18
Merlot 18
Syrah 18
Pinot Noir 10a12
Chardonnay 10a12
Sauvignon Blanc 6

Fuente: Elaboracion propia, con datos del area de produccion.
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Es por lo anterior que los vinos destinados a la comercializacién en los
diferentes periodos del ano, provienen de distintas vendimias. Por ejemplo
para el vino reserva Cabernet Sauvignon que sera vendido durante el afno
2008, a comercializar durante el primer semestre, proviene de la vendimia
2006 (V06), en cambio el que se vendera el segundo semestre, es un vino de
la vendimia 2007 (V07) mezclado con vino de la vendimia 2006. Lo cual es
diferente para un vino Carmenére, ya que el vino ha ser vendido el primer
semestre del 2008 pertenece a la vendimia 2006 o es un vino de la vendimia
del 2007 mezclado con vino de la vendimia 2006 y el que se vendera el
segundo semestre, es un vino exclusivo de la vendimia 2007. Situacién
diferente en los vinos blancos. Las posibilidades para cada tipo de cepa se
aprecia en la tabla 7, “Procedencia del vino a liberar, ejemplo para la
planificacion del afio 2008”.

Tabla 7: Procedencia del vino a liberar.
Ejemplo para la planificacién del afio 2008

2008

Cepa Primer Semestre |Segundo Semestre
Cabernet Sauvignon |V06 Mezcla (V06 ; V07)
Carmenére Mezcla (V06 ; VO7) | V07

Merlot Mezcla (V06 ; VO7) | V07

Syrah Mezcla (V06 ; VO7) |VO07

Pinot Noir V07 V07

Chardonnay V07 V08

Sauvignon Blanc V07 V08

Fuente: Elaboracién propia, con datos del area de produccion.
Detras de este ejemplo existe una regla de decisidon que busca garantizar la
calidad de los vinos. Dicha regla se puede generalizar y se muestra en la
tabla 8, “Procedencia del vino a liberar”.

Tabla 8: Procedencia del vino a liberar

Ano 20XY
Cepa Primer Semestre Segundo Semestre

Cabernet Sauvignon | V(XY —2) Mezcla (V(XY-2) ; V(XY - 1))
Carmenere Mezcla (V(XY-2) ; V(XY - 1)) [V(XY—1)

Merlot Mezcla (V(XY-2); V(XY -1)) [V(XY=1)

Syrah Mezcla (V(XY-2) ; V(XY - 1)) |VXY-1)

Pinot Noir V(XY -1) V(XY -1)

Chardonnay V(XY —-1) V(XY)

Sauvignon Blanc V(XY -1) V(XY)

E

Fuente: Elaboracion propia, con datos del area de produccion.
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Donde, por ejemplo, el vino Cabernet Sauvignog a ser comercializado durante
el primer semestre del afio 20XY, proviene necesariamente de la vendimia
realizada hace dos afnos atras, es decir V(XY — 2). En cambio el vino que se
vendera exportara durante el segundo semestre de ese mismo ano, proviene
de una mezcla entre la vendimia de hace dos periodos y el afo anterior, es
decir Mezcla (V(XY —2) ; V(XY —1)).

Tiempo minimo en botella. Esta restricciobn nos indica que un vino debe
permanecer en botella un minimo de 4 meses en guarda. De no ser asi, no se
percibido un cambio en la calidad del vino que permita cobrar mejores precios
6 otorgar un mejor nivel de producto. Ver figura 16, “Mejoramiento de la
calidad en vinos reservas guardados en botella”.

Figura 16: Mejoramiento de la calidad en vinos reservas guardados en botella

Mejoramiento de la calidad en vinos reservas guardados en botella
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Fuente: Elaboracion propia, con datos del area de produccién.

Disponibilidad de espacio en la bodega de insumos. No es posible liberar un
vino a casillero sino se tiene espacio suficiente para almacenar ese vino en
bodega.

Para poder brindar un correcto manejo de espacio en bodega a los vinos que
seran liberados, se estimé que es necesario asignar a vinos reservas un total
de 40 torres de casilleros® dentro de la bodega de insumos.

Para estimar dicho espacio se consider6 el volumen de vino a ser liberado
cada mes de acuerdo a los requerimientos proyectados de ventas, asumiendo
los meses de guarda que el vino debera permanecer en botella antes de salir
al mercado. Ademas, se estimo el volumen de vinos reservas que salen de la
bodega, dejando espacio disponible todos los meses. Con esto se construy6
una tabla que estima el espacio minimo que garantiza que durante la
planificacion para los préximos 12 meses se cuente con el espacio en
bodega necesario.

® Torre de casilleros: Compuesta por siete BINS con casillero en forma apilada, asemejandose a una

torre.
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En la tabla 9, “Espacio necesario para la planificacién de liberacién de vinos
reservas a casillero”, se puede observar lo anteriormente explicado.

Tabla 9: Espacio necesario para la planificacion de liberacion de vinos
reservas a casillero

0 pll;

Septiembre| Octubre | Noviemve | Diciemore | Enero | Fefrero | Marzo | Al | Maya | Jumo | Julo | Agosto |Setiemive| Octubre | Noviembye | Diciemire
Totd delitos alberar | O70%| 16054 o708 GR3Y AMB 14300 000 02 57N B0MY ToEN) GAARY WM 184 76 G
Tatal liros a vender G000 0000 00000 A0C00) €70%) f624) to7ed B9 MBI K BNY BTy GOMY TREN) RS
BINS & uilzar w8 L O O I
Nimero de Tores B8 | Y i ! I
Tores dsparibles n 4 § & W% W on oo mo oW oW B onn W
T lberads I L L I
Tatalespacio disponibl B % o L L O | L
Salto de especio 0 4 L | BB M N

Fuente: Elaboracion propia, con datos del area de produccion.

= También es necesario, para poder garantizar que la planificacién se lleve

acabo en oportunamente, contar con los insumos necesarios para la
liberaciéon de vino. Eso es, botellas y corchos.

Para esto se obtiene un detalle de la cantidad de botellas y corchos
necesarios mensualmente.

Este detalle se observa en la tabla 10, “Requerimientos de insumos para la
liberacién de vinos”.

Tabla 10: Requerimientos de insumos para la liberaciéon de vinos

07 208
Seqtiembre| Octuore Noviemire Diciembre| Enero | Febrero| Marzo | Abl | Mayo | Juma | Juln | Agosto | Septiemire | Octutre |Noviembre | Diciembre
(TotalBotelas y Corchos | 116.430] 20672 20007 wgta] 72407] 19409 34700 %sed] 260080 svosleonres| aetd] 0066 M BT T

Fuente: Elaboracion propia, con datos del area de produccion.

3.1.2 INDICADORES Y METAS

Para poder controlar y hacer un correcto seguimiento del desempefio del
funcionamiento de la planificacién, se define el siguiente indicador de casillero.

» Volumen de inventario: (VI;) Este indicador medira el volumen de inventario
de casillero dentro de la bodega para algun periodo de tiempo y para una
calidad determinada “C”. Los periodos analizados seran comparar el nivel de
inventario del mismo mes pero del periodo anterior, y el nivel de inventario del
promedio mévil de los Ultimos 12 meses.
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Este indicador se construira a partir de informacion obtenida del sistema QAD, y
sera elaborado por el jefe de operaciones del area produccion.

El indicador servirda para poder imponer ciertas metas al manejo de casillero, de
manera que este vaya aumentando en su eficiencia.

En una primera etapa la meta impuesta corresponde a mantener un promedio
mévil de los Ultimos 12 meses del VI, entre 250.000 y 290.000 botellas, esto
considerando todo lo que se encuentre almacenado. A su vez se permitird una
diferencia porcentual a favor entre el VI, actual y el de igual mes del periodo anterior
menor al 10%. Por ultimo:

VI caiidad ¢ + VI calidad D
< 20%

VI caiidad A + VI caiidad B + VI calidad ¢ + VI calidad D
3.1.3 PLANIFICACION’

En definitiva para lograr una planificacion de liberacion de vinos reservas a
casillero fue necesario pasar por los siguientes pasos:

» Estimar la demanda de vino reserva para los préximos 12 meses.
= Aplicar el porcentaje histérico segun cepas.

= Aplicar la estacionalidad a cada cepa.

» Imponer la restriccion de tiempo de elaboracion.

= Cumplir la restriccién de tiempo en guarda.

= Cumplir la restriccién de espacio en bodega.

» Garantizar los insumos necesarios.

Este procedimiento determina una planificacion para los préximos doce meses.
La cual se realiza a finales de cada afo. Y es chequeada mensualmente.

’ La planilla generada se puede apreciar en Anexo H: “Planificacion obtenida de liberacién de vinos
reservas 2008”
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3.2 ANALISIS DE VENDIMIA

La segunda de las causales se relacionada con la epoca de vendimia, como ya
se explicd. Para poder encontrar soluciones satisfactorias que ataquen el evento causal,
se realiz6 una Analisis de vendimia.

Este se bas6 en analizar para cada cepa: stock en cubas y en casillero de afos
anteriores, compras a granel, ventas a granel mas los litros embotellados de cada afno.

Con esto se puede determinar cual son los saldos de vinos de las cosechas
anteriores que no se han vendido, ajustando asi los volumenes que se cargaraan en la
préxima vendimia. Esto regula que lo cargado este relacionado con lo que se esta
vendiendo, para evitar asi que mucho vino quede utilzando espacio inecesariamente en
cubas, dificultando la fragmentacion y fomentando casillero.

Para esto se toma en cuenta un argumento estratégico — financiero, que dice
relacion con que el negocio se rentabiliza mas cuando se vende el vino con valor
agregado, es decir enbotellado, bajo alguna de las marcas que la empresa posee. Es
por esto que aquellos vinos que se quedan en casillero por un tiempo prolongado 6 son
vendidos a granel en vez de embotellados, no son el mejor negocio, no sélo por las
pérdidas asociadas al menor magen, sino que por el dafo que causa el tener vino
detenido utilizando espacio y capital que al final no sera vendido, que perjudica tanto
por que se podria haber cargado otro tipo de vino, como porque dificulta ain mas el
fraccionamiento.

A la vez, teniendo en cuenta el nimero de ocaciones en que la vifa ha comprado
vino en el mercado para evitar quiebres de stock, teniendo que descuidar la calidad, en
vez de haber cargado mas uva que entregue ese tipo de vino requerido.

Es también muy importante el tener una constante retroalimentacién de que es lo
qgue el mercado esta demandando, para poder determinar con antelacién cuales seran
las demandas futuras, punto critico y de gran complejidad.

Es por eso que mas que estar tratando de predecir cosas que no son
deterministicas, es preferible trabajar alineadamente con una estrategia global de venta.
En el caso puntual de Cremaschi, esta estrategia apunta a mejorar el mix de productos
vendidos en cada uno de los mercados consolidados. En los nuevos mercados tratar de
evolucionar rapidamente hacia vinos de mejor calidad.

Esto nos permite focalizar esfuerzos operacionales en crecer en importancia en
la carga de uvas destinadas a reservas.

Los detalles del andlisis de vendimias se presentan a continuacion en la tabla 11:
“Analisis de movimientos de litros a partir de vendimias 2006 — 2007”. En donde la
informacion se presenta ordenada por periodos, detallando los movimientos propios de
cada cepa.
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Tabla 11: Analisis de movimientos de litros a partir de vendimias 2006 — 2007

DatosiLitros \;igl CS CA ME Sy PN CH SB GEN NEB TOTAL
Kilos cargadas V06 | 599.201 | 208.076 | 556.985 | 138.020 | 43.690 | 106.640 | 265.782 | 134.968 | 34.390 | 2.347.939
Obtenidos V06 | 436.431 | 151.561 | 403.991 | 100.056 | 31.894 | 80.602 | 195.053 | 95.119 | 25.105 | 1.709.031
En casillero A03 1.278 1.278 0 1.278 0 0 0 0 0 3.834
En casillero A04 13.295 5.025 3.649 1.103 1.095 0 0 0 0 24167
En casillero A05 16.103 21768 | 22.144 0 0 11.721 | 26.141 19.983 0 118.915
En casillero A06 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Comprados Granel | A01 0 0 0 0 5.000 0 0 0 0 5.000
Comprados Granel | A02 11.200 0 1.405 0 0 0 0 0 0 12.605
8 Comprados Granel | A03 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
8 Comprados Granel | A04 | 88.200 101.385 0 0 12.756 0 0 0 0 202.341
Comprados Granel | A05 | 826432 | 49.370 | 59.490 0 0 0 0 0 0 935.292
Comprados Granel | A06 0 0 50.325 0 0 0 0 529.870 0 430.195
Vendidos a Granel | A04 225 0 0 0 0 0 0 0 0 225
Vendidos a Granel | A05 | 744.225 0 24.000 0 0 49.770 0 0 0 817.995
Vendidos a Granel | A06 | 24.000 0 24.000 0 0 0 0 256.403 0 304.403
Embotellados A04 [ 64.295 73215 | 20.240 | 10.140 | 15.770 0 0 0 0 183.660
Embotellados A05 | 435585 | 144.350 | 311.720 | 15.030 0 56.220 | 63.680 | 297.460 0 1.334.435
Embotellados A06 10.610 0 214.710 0 0 29.720 | 57.250 | 41470 0 364.150
Litros en cubas A04 0 0 0 0 0 0 0 0 15.350 15.350
Litros en cubas A05 | 462548 | 38.195 | 81.575 | 19.940 0 0 0 87.605 0 689.863
Litros en cubas AO6 | 699.007 | 88465 | 94.258 | 61.712 | 25970 | 71.815 | 210.930 | 165.201 | 25.830 | 1.779.023
Kilos cargadas V07 | 1.454.027 | 309.323 | 416.625 | 71.250 | 59.952 | 134.480 | 324.214 | 231.482 0 3.143.856
Litros obtenidos V07 | 1.061.440 | 225.806 | 304.136 | 52.013 | 43.765 | 98.170 | 236.676 | 168.982 0 2.295.015
En casillero A03 1.538 953 560 953 0 0 0 0 0 4.004
En casillero A04 8.001 7.976 660 4.797 425 1.421 2657 0 0 25.937
p | En casillero A05 | 45445 28.716 | 35.572 0 0 1.021 22241 | 60442 0 195.377
§ En casillero A06 [ 25298 8.844 14.038 0 0 24722 | 15386 | 38525 0 127.087
Comprados Granel | A05 | 134.350 20.043 0 0 0 0 0 0 0 154.393
Comprados Granel | A06 | 225.800 | 184.137 | 58.037 0 0 0 0 90.513 0 558.487
Vendidos a Granel | A05 | 48.000 0 0 0 0 0 0 0 0 48.000
Vendidos a Granel | A06 | 267.390 0 144.000 0 0 0 0 0 0 436.710
Embotellados A04 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Embotellados A05 [ 151.550 38.195 | 76.245 | 19.940 0 0 0 87.605 0 373.535
Embotellados A06 | 290.357 | 145.640 | 229.605 | 14.500 | 25.970 | 71.815 | 77.130 | 220.755 0 1.085.972
Embotellados A07 0 10.630 0 0 0 18.670 | 85.625 0 0 114.925

Fuente: Elaboracion propia, con datos del area de produccion.

Del analisis anterior es interesante observar que del total de vino cargado y
comprado a granel en los dos ultimos afnos, cerca del 45% pertenece a una sola cepa,
Cabernet Sauvignon, ademas esta misma tuvo una variacién positiva de cerca de un
4,5% desde el afio 2006 al 2007. Y una variacion relativa entre lo cargado de cerca de
un 9%, es decir el ano 2007 la cepa Cabernet Sauvignon aumento su importancia
relativa en un 9% en relacion al 2006.
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A esto hay que agregarle cuanto vino se compro y se vendié a granel® durante un
periodo determinado. Es interesante notar que durante un mismo periodo se compra y
vende vino de una misma cepa y de una misma vendimia. Estos son los casos
interesantes de analizar mas en profundidad, pues en la informacion agregada no se
distingue tipo de calidades.

Lo que con esto se pretende es el obtener informacién de cual ha sido el
comportamiento de la carga de uvas de distintas cepas durantes los dos afnos
anteriores. Estimar cual es el porcentaje relativo Entre — Cepas sobre el total cargado,
el porcentaje Inter — Cepa segun calidades y el porcentaje de variacién entre un ano y
otro.

Con dichos porcentajes, mas la informacién de que es lo que dispongo en stock,
tanto en cubas como en casillero, determinar si conviene o no mantener la variacién
anual de carga en cada una de las cepas y calidades. Pudiéndose dar el caso de que
haya que modificar el porcentaje Entre - Cepas, el porcentaje Inter — Cepa 6 la variacion
de un ano a otro.

Con la informacion proporcionada en la tabla 10, se obtiene la informacién
desplegada en la tabla 12, “Porcentaje, variacién anual y variacion de compra — venta a
granel Entre — Cepas”.

Tabla 12: Porcentaje, variacién anual y variacién de compra — venta a granel
Entre — Cepas

Descripcion CS CA ME SY PN CH SB GEN NEB

V06 + Granel 06 | 1.362.263 302.316 | 515.211 100.056 49.650 80.602 195.053 | 624.989 25.105

% - 268%  133%  216%  523% - 0.67%

VO7 + Granel 07| 1421590 | 420986 | 362173 | 52013 | 43765 | 98470 | 236676 | 259495 n

% 1,68% 1,42% 3,18% 7,66% 8,39% 0,00%

% Var. anual IC -29,70%  -48,02%  -11,85% -58,48% | -100,00%

% Var. Relativa EC -2,09% -1,00% -8,36% -0,67%
Compra Granel 06 826.432 49.370 59.490 0 0 0 0 0 0

% compra total 88,4% 5,3% 6,4% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Venta Granel 06 744.225 0 24.000 0 0 49.770 0 0 0

% compra total 91,0% 0,0% 2,9% 0,0% 0,0% 6,1% 0,0% 0,0% 0,0%
Compra Granel 07 225.800 184.137 58.037 0 0 0 0 90.513 0

% compra total 40,3% 32,9% 10,4% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 16,2% 0,0%
Venta Granel 07 267.390 0 144.000 0 0 0 0 0 0

% compra total 61,2% 0,0% 33,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

% Var. Compra 142,1% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

% Var. Venta 0,0% 500,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

Fuente: Elaboracion propia, con datos del area de produccion.

8 Granel: Vino que se no se encuentra embotellado y que se transporta en contenedores de grandes
capacidades.
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Otra de las observaciones interesantes que se pueden rescatar del andlisis
realizado, guarda relacién con la compra paulatina de vino de cierta cepa para un ano
puntual. Veamos un ejemplo, el caso de la cepa Cabernet Sauvignon vendimia 2006.
Durante la vendimia de ese afno se cargo 436.431 litros, durante el 2007 se compro
225.800 litros de Cabernet Sauvignon 2005, equivalente a un 52% de lo cargado
originalmente el 2006.

Ahora el mismo analisis para el resto de las cepas se aprecia en la tabla 13,
“Andlisis de compra desfasada por cepas 2006 — 2007”.

Tabla 13: Analisis de compra desfasada por cepas 2006 — 2007

Descripcion / Cepas CS CA ME | SY | PN | CH | SB | GEN | NEB

% de diferencia entre vino de

V06 y vino V06 comprado el | 52% | 121% |14% | 0% | 0% | 0% | 0% | 95% | 0%
A07

Fuente: Elaboracion propia, con datos del area de produccion.

A su vez, el andlisis de vendimia permite conocer que porcentaje de la uva
cargada es de elaboracién propia y cual ha sido comprada. Esta informacién al
complementarse con los datos anteriores, permite la elaboracion de presupuestos para
la compra de uva de la vendimia entrante, ademdas de entrega indicaciones de coémo
debiera ser el manejo de los vifiedos.

Los resultados obtenidos de analizar los porcentajes de uvas propias y
compradas se muestran en la tabla 14, “Voliumenes y porcentajes de kilos de uvas
cargados. Elaboracion propia v/s Comprada”.

Tabla 14: Volumenes y porcentajes de kilos de uvas cargados.
Elaboracién propia v/s Comprada.

CALIDAD [ PROPIA % COMPRADA % TOTAL

A 157.330 30% 362.890 70% 520.220
B 318.693 27% 870.121 73% [1.188.814
C 722.097 62% 438.643 38% [1.160.741
D 170.000 64% 88.300 34% 258.301

TOTAL |1.368.120| 44% 1.759.954 56% [3.128.074

Fuente: Elaboracién propia, con datos del area de produccion.

Al observar los valores mostrados en la tabla 14, lo primero que se aprecia es la
importancia que tiene la uva de calidad “C” en el total de kilos producidos por la vina.
Esto viene a corresponder a una uva destinada a la elaboracién de vinos varietales. Por
otra parte, el mayor volumen de uva comprada corresponde a una calidad “B” utilizada
en la elaboracion de vinos seleccion y parte de los vinos reservas. Los datos analizados
corresponden a la vendimia 2007 y ha nivel agregado permite entender que, aun mas
del 50% de lo cargado en las bodegas corresponde a uva comprada.
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Dicho escenario debiera cambiar, si no es en la vendimia 2008 en la siguiente,
una vez que se logren apreciar los cambios realizados en la politica de carga, y en el
manejo que se sugerira darle a los vifiedos.

Lo anterior significa romper con la tendencia mostrada en las vendimias 2006 y
2007, en donde la carga de vino propio y comprado, en porcentaje, se mantuvieron
practicamente iguales, de 45 a 44% para la carga propia y de 55 a 56% para la carga
comprada.

Esto a pesar de que el crecimiento de la produccién propia aumenté un 29%
entre la vendimia 2006 y 2007.

La razén por la cual no se produjo una variacion en los porcentajes de carga, se
debe a que la compra de uva también experimento un crecimiento cercano a un 37% en
el mismo periodo. En la figura 17, “Volumenes de uvas cargadas en vendimias 2006 y
2007. Elaboracién propia v/s comprada”, se puede observar lo antes dicho.

Figura 17: Volumenes de uvas cargadas en vendimias 2006 y 2007.
Elaboracién propia v/s Comprada

@ 4.000.000
©
S
5 3.000.000
2 | COMPRADA
%s 2.000.000 ORI
S 1.000.000
3 PROPIA PROPIA
X 0
2006 2007
m COMPRADA 1.368.120 1.759.954
m PROPIA 1.060.219 1.287.720
Anos de Vendimia

Fuente: Elaboracion propia, con datos del area de produccién.

Otro andlisis realizado fue el de las variaciones de carga de uva propia v/s la
comprada entre las dos Ultimas vendimias. De éste se desprende que el
comportamiento de la produccion propia se mantuvo bastante constante, salvo una
variacién considerable en la calidad “C” (varietal).

La razén de esto pasa por la incorporacién de los 300.000 kilos uvas desde los
nuevos vinedos.

Similar situacién ocurre con la compra, en donde la variacibn mas considerable
se produjo en la calidad “B” (seleccién).
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La razén de esto se debe a cumplir con las estimaciones de crecimiento de las
venta de vinos reserva, vino que se elabora en algun porcentaje, para ciertas lineas de
productos, con esta calidad de uva. En la figura 18, “Variaciones en la carga de uva
propia y comprada entre vendimia 2006 y 2007”, se puede apreciar lo antes dicho.

Figura 18: Variaciones en la carga de uva propia y comprada entre vendimia
2006y 2007

1.000.000

900.000

800.000
700.000 - /\

600.000

500.000 /!

400.000 X \K \
300.000 2'(/ /& h\\ \
200.000 -// / \\
100.000 - \X

KILOS DE UVA

0]

AA A B ] D
—o— PROPIA 2006 0 157.970 351.939 343.840 206.470
—a— COMPRADA 2006 126.910 317.786 511.209 331.815 0
—a— PROPIA 2007 0 157.330 318.693 722.097 170.000
—— COMPRADA 2007 0 362.890 870.121 438.643 88.300
CALIDADES

Fuente: Elaboracion propia, con datos del area de produccién.

El impacto positivo, que trae esta informacion, en el manejo eficiente de casillero,
pasa por el poder decidir cuales son los vinos que representan problemas
operacionales, pues algunos de ellos representan una mala utilizacién de espacio en
cubas, lo que impacta negativamente en el fraccionamiento, que a su vez repercute en
una ineficiente utilizacion de casillero.

Al poder saber que vinos son realmente necesarios e indispensables de tener en
la bodega, al saber cuales son los litros de vino que se requeriran liberar para recibir la
préxima vendimia, entre otra informacion, hace que se pueda tomar decisiones con
mayor antelacién eviten el envio de vino no deseado a casillero.
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Los resultados del analisis se centran en entregar la informacion a nivel de cepas
y calidades, lo que se llamé EC e IC. Ademas de poder visualizar la distribucion, para
cada agrupacién, de produccidn propia y comprada.

Con los resultados obtenidos ser capaz de ordenar la carga de uva para la
préxima vendimia. Esta informacion nos entrega porcentajes en base a las dos
vendimias anteriores. Asi decidir cuanto cargar de cada cepa y dentro de cada cepa
cuanto cargar de cada calidad.

Concretamente, los resultados arrojados en relacién a la carga de kilos de uvas
realizadas, para las tres cepas tintas mas importantes, segun las cuatro calidades, en
las dos vendimias anteriores indican lo siguiente. La compra de un ano esta
condicionada al volumen cargado el periodo anterior. Un ejemplo de esto, si en la
vendimia 2006 se cargo un porcentaje relativo EC menor de Cabernet Sauvignon (CS),
se cargd un porcentaje mayor de Carmenére (CA) y de Merlot (ME), ahora en la
vendimia siguiente (2007) se carga todo lo contrario, es decir un porcentaje alto de CS y
uno muy inferior de CA y ME. Esto pasa principalmente en las calidades que tienen un
porcentaje importante de la carga de uva comprada, es decir es el caso de la uva
reserva (calidad “A”) y de la uva seleccion (calidad “B”).

Para el caso de calidades en donde el porcentaje de produccién propia es
importante sobre la compra, como es el caso de la uva varietal (calidad “C”) el
comportamiento de carga es constante, es decir se mantiene el porcentaje de
importancia de las cepas entre una vendimia y otra, donde primero se encuentra el CS,
seguido por el ME y finalmente el CA.

Este comportamiento descrito se puede observar en la figura 19, “Kilos cargados
para CS/ME/CA segun calidades”, esto para los dos periodos analizados, es decir
vendimia 2006 y 2007.

Figura 19: Kilos cargados para CS/ME/CA segun calidades

2006
800.000
2
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—&—CA 129.569 81.804 33.430 0
CALIDADES

38



2007
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-
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—e—CS 255.835 663.784 534.435 0
ME 0 63.260 353.365 0
—a—CA 0 207.243 82.080 0
CALIDADES

Como se mencion6 es interesante ver como la carga esta condicionada a los
volumenes de produccién propia, en donde para cada cepa existe un porcentaje de

Fuente: Elaboracion propia, con datos del area de produccion.

carga para cada una de las calidades.

Para el caso de CS se observa que la mayor produccién propia es de uva calidad
“C”, seguida por la “B” y muy poco de “A”. Se observa también que al comparar el
comportamiento de la carga en relacién a una vendimia a otra, existe un importante
aumento de la cantidad de uva comprada en las calidades donde la vifia proyecta

aumentar las ventas, es decir calidad “A” y “B”.

Esto se puede apreciar comparando los graficos 2006 y 2007 de la figura 20,

“Inter-Cepa Cabernet Sauvignon”.®

Figura 20: IC Cabernet Sauvignon
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° El resto de la informacion ver Anexo C: Andlisis Inter — Cepa.
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2007
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Fuente: Elaboracién propia, con datos del area de produccion.

En el caso de la cepa ME el comportamiento no es el mismo, pues no es una
cepa tan consolidada en los mercados como lo es CS, es por esto que existen
comportamientos de carga propios que responden a las promociones y esfuerzos de
meter esta cepa en mercados donde la cepa no es tan conocida.

Esta cepa mantuvo una fuerte compra en de calidad “C” durante la vendimia
2006 y 2007, pues existia un acuerdo de venta preacordado con un cliente. Al no existir
dicho acuerdo, los volumenes de compra para el 2008 debieran bajar bruscamente,
quedandose solo con la produccion propia de calidad “C” y aumentar la compra de
calidad “A”.

El comportamiento de carga de ME se puede observar en los graficos 2006 y
2007 de la figura 21, “IC Merlot”.
Figura 21: 1C Merlot
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Fuente: Elaboracidn propia, con datos del area de produccion.

Por ultimo, el comportamiento de la cepa CA, muestra que la produccién propia
se encuentra en uvas para vino varietales, es decir calidad “C”. Y que como ya se
menciond la compra de la uva calidad “A” varia de una vendimia a otra.

Especial es el caso de la calidad “B” en donde la vifia comprd el 2007 un
volumen mayor al comprado el 2006. Esto responde a la creciente demanda de los
mercados maduros por esta cepa con una fuerte inversion en promocionarla como la
cepa chilena.

La carga del proximo ano tiene que enfocarse en la compra de uva calidad “A”,
quedandose con la produccion propia de calidad “C”.

El comportamiento de carga de CA se puede observar en los graficos 2006 y
2007 de la figura 22, “IC Carmenére”.

Figura 22: IC Carmenére
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2007
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Fuente: Elaboracion propia, con datos del area de produccion.

3.3 HERRAMIENTAS DE APOYO A SOLUCION DE PROBLEMATICA GLOBAL

Para poder garantizar que se lleve acabo la planificacion, se desarrollaron
herramientas que faciliten la realizacion de las etapas intermedias, de vital importancia
a la hora de obtener buenos resultados.

La principal herramienta, fue la creacion de un panel de control de casilleros
(PCC)'°, en donde se puede observar de manera on-line, a traves del software
computacional QlikView, los stocks de vinos en casillero almacenados en la bodega de
insumos.

Esta herramienta favorece el control de las existencias, facilitando la localizacion
y fomentando el orden. Permite a su vez saber de manera rapida el detalle de todo lo
que se encuentra almacenado, especialmente la fecha. Esto permite monitorear el
tiempo en guarda de cada uno de los BINS y saber cuales de ellos han cumplido con el
reposo estipulado y se encuentran listos para la comercializacion.

A su vez permite identificar aquellos vinos que se encuentran fuera de formato o
que presentan un alto riesgo de sufrir perdida en su calidad, aportando la informacion
oportuna para la toma de decisiones. Como lo es por ejemplo, aplicar una politica de
liquidacién de vinos que hayan excedido un tiempo maximo en guarda.

Esta herramienta es de uso abierto a toda persona que tenga acceso a QlikView,
pero es de mayor utilidad para la persona encargada del control de la bodega y de la
persona que lleva el seguimiento del correcto cumplimiento de la planificacion.

' Mayores detalles del PCC ver Anexo D.
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Una segunda herramienta que ayuda a disminuir la causa de uso de casillero no
nombrada aun, armado de pedidos (AP), y a la correcta ejecucion de la PL, es el panel
de control de armado de pedido (PCAP)''.

Esta herramienta se encarga de manejar un inventario virtual de los insumos
involucrados en el AP, otorgando un mejor tiempo de respuesta a la cadena de
suministro.

Ya que uno de los grandes problemas, como ya se menciond, era el no contar
con los insumos necesarios a la hora de tener que enfrentar un AP. Pero
recurrentemente se perdia un muy valioso tiempo entre la ocurrencia de un faltante
insumo “x” y que el encargado de armar pedidos (EAP) se percatara del quiebre de
stock. Esta ventana de tiempo puede llegar a ser de arrededor de una semana y media.

La principal razén de esto radica principalmente en que el EAP no esta sélo
preocupado de AP, entendiendo esto como el encargase de chequear si todos los
insumos, para un pedido “z”, se encuentran disponibles en el minuto que ingresa la
orden de compra de dicho cliente (OCC), sino que a su vez se encarga de realizar la
orden de compra de insumos (OCI) y hacer su seguimiento. Esto se torna aun mas
conflictivo para el caso de la compra de etiquetas, pues cada etiqueta tiene que ser
previamente chequeada por el cliente, quien debe enviar un visto bueno al gerente
comercial, quien a su vez debe informar al area produccién que la etiqueta esta
aprobada, para que luego el mismo EAP confirme la OCI a la imprenta, cargo que
debiera ser realizado por un encargado de abastecimiento (EA).

En el proceso anterior se pierde un tiempo valioso, entre dias y semanas,
intervalo mientras ocurre el ingreso de nuevas OCC que debieran ser inmediatamente
chequeadas por el EAP, quien no lo hace pués se encuentra haciendo el proceso antes
descrito.

Esto sumado a que el sistema descuenta inventario una vez que la se completa
la orden de trabajo (OT) propia de una OCC. Pero esto ocurre con una ventana de
tiempo, que de acuerdo al programa y al atrazo que exista en aquel momento, puede
corresponder a dias o semanas. Y nuevamente en dicho intervalo se observa que el
sistema muestra sufieciente stock en inventario, pero que no es tal.

Luego, lo que se pretende con esta herramienta es el dar un eficiente uso a la
informacion de los stocks de insumos disponibles, evitando de esta manera los
desfaces de informacién que inducen a error.

3.4 MODIFICACIONES ESTRUCTURALES REALIZADAS"

En conjunto con las herramientas de apoyo desarrolladas, fue necesario realizar
modificaciones a la estructura de la organizacién, de manera de reforzar aquellas
funciones que estaban siendo descuidadas y que resultan ser criticas a la hora de
querer tener un mejor manejo de las operaciones, incluido casillero.

" Mayores detalles del PCAP ver Anexo E.
' Mayores detalles ver Anexo F: “Organigrama de la Organizacion”
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Para esto se incorporaron dos nuevos cargos y se reestructuraron otros tres. Los
cargos creados tienen como objetivo el liberar de funciones a la persona que se debe
encargar de planificar y programar la produccién.

Esta persona dentro del organigrama es el Jefe de Operaciones (JDO), quien
dentro de lo ya explicado es también el EAP y el EA, luego con la incorporacién de
estos dos nuevos cargos se libera de las dos ultimas responsabilidades al JDO,
pasando a tomar el cargo de Jefe de planificacién (JDP).

Otros de los problemas que se presentaban era que el Jefe de Bodega (JDB), no
se preocupaba de llevar un manejo claro del inventario en stock, descuidando la funcion
de control de ingresos y egresos de casilleros de la bodega, por tener que dedicarse a
otras labores. Menos se dedicaba a informar que es lo que se encuentra con problemas
en la bodega.

Luego, los dos cargos incorporados en la estructura fueron:

» Disefador Grafico.
» Asistente de Bodega.

El primero, tiene el deber de hacer un levantamiento digital de todas las etiquetas
existentes en utilizacién, para cada una de las lineas que se manejan. Y llevar al detalle
cada uno de los cambios o modificaciones que se le hagan a cada una de las etiquetas
por linea.

Debera incorporar un identificador Unico e irrepetible para cada etiqueta, en
donde se diferencie los cambios realizados, de manera de evitar confusiones y de
entablar una mejor relacién con las imprentas.

Su funcién principal es el de ser puente con las imprentas, encargarse de que la
imprenta tenga el requerimiento de imagen a tiempo y en perfectas condiciones, para
luego poder confirmar tiempos de entrega.

Es el encargado de realizar todos los cambios necesarios en las etiquetas, de
manera de alivianar la carga de trabajo al EAP, permitiéndole a éste, concentrar sus
esfuerzos en planificar y programar la produccion.

Por su parte el Asistente de Bodega, tiene como funcidén principal el prestar
soporte al Jefe de Bodega en el control de las existencias. Esto se centra, en el ingreso
oportuno al sistema de los movimientos realizados en la bodega y ayudar a realizar la
implementacion de la planificacion de liberacidén de vinos.

Con esto el jefe de bodega se preocupa de recibir el informe de planificacién
semanal, coordinarse con el jefe de linea de manera tal de entregar los insumos
diariamente conforme la programacion, realizar los descuentos pertinentes y emitir
informacion oportuna tanto al JDO sobre los movimientos de casilleros y cumplimiento
de la programacion, como al EA de los futuros quiebres que se ven de acuerdo a las
planificaciones semanales.
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3.5 EVALUACION DEL IMPACTO ECONOMICO

Cada una de las modificaciones realizadas tiene un impacto que es interesante
de llevar al ambito econémico.

Dentro de lo que se perseguia con el presente trabajo de titulo, era el poder
reducir los costos asociados a una mala utilizacion de casillero. Para esto se presenta
un andlisis econémico, comparando la situacién inicial sin mejoras versus la con
mejoras, tomando en consideracién los numeros mas relevantes.

3.5.1 ANALISIS DE LA SITUACION INICIAL
Antes de las mejoras el manejo de casillero tenia asociado los siguientes valores:

= El volumen de botellas almacenadas en casillero en enero del 2007 era de
427.474 botellas. Lo que equivale a mantener un capital detenido cercano a los
210 millones de pesos, por concepto de costo directo.

» Productos comprometidos a transformarse en pérdidas cercanos 80.000 botellas.
Equivalente a 40 millones de pesos por concepto de costo de elaboracién.

= La distribucion de casillero en bodega a principio de enero del 2007 era de un
24% en genéricos, 35% en varietales y sélo un 7% en vinos reservas.

Un andlisis interesante con estas cifras, es el hacer notar, es que dicho capital
detenido esta distribuido, como ya se menciond, en un gran porcentaje de vinos
genéricos y varietales. Con una muy baja presencia de los vinos de mejor calidad,
especialmente reservas.

El problema con esto, es que la presencia masiva de estos vinos no tenia una
razén de ser clara, mas bien se debia a decisiones operacionales tomadas sin mucho
analisis de consecuencias. Tanto asi que muchos de los vinos que se encontraban en
bodega no tenian ninguna fecha tentativa de venta, podia darse el caso de que pasaran
anos y todavia no ser vendidos, engrosando el porcentaje de vinos que se encuentran
en potencial de pérdida.

Estas dos situaciones generan en la empresa un dafio que van mas alla de la
perdida por calidad comprometida, sino que mas aun, impacta fuertemente en la
liquides, la cual a su vez impacta en las operaciones y en definitiva en el capital mas
valioso, los clientes.

La liquides se ve afectada por que todo ese capital detenido, sin fecha eminente
de venta, ha significado una liberacién de recursos por parte de la empresa con tal de
poder pagar los insumos utilizados en la elaboracién de casillero. Siendo los principales
insumos el vino, la botella y el corcho. Esta falta de liquides, sumada a problemas de
gestién financiera interna, hacen que muchas ocasiones no se pueda acceder a la
compra de insumos, pues los proveedores mantienen bloqueados a la compania, por
morosidad o por haber sobrepasado el crédito otorgado, provocando problemas
operacionales.
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En relacién a los problemas de manejo interno que hacen mas notorios la
importancia de mejorar la liquides, tienen relacion con las fechas de pago otorgadas a
los clientes, los cuales en la practica estan pagando en promedio a 150 dias. En cambio
a los proveedores se les paga maximo a 60 dias. Esto empeora aun mas el poder
contar con un estado financiero saludable.

3.5.2 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

= En promedio, el volumen de botellas almacenadas en casillero desde septiembre
del 2007 a noviembre del 2007 es de 250.000 botellas. Lo que equivale a
mantener un capital detenido cercano a los 125 millones de pesos, por concepto
de costo directo, durante los meses analizados.

» Los productos que se encuentran comprometidos a transformarse en pérdidas
son cercanos a las 10.000 botellas, equivalente a 5 millones de pesos por
concepto de costo de elaboracién.

» La distribucién de casillero en bodega a principio de enero del 2008 era de un 6%
de genérico, un 43% de varietal y un 20% de reserva.

El andlisis interesante de estas cifras pasa por entender como impactan las
mejoras realizadas en los nimeros.

Primero, la reduccion de capital detenido en la bodega de casillero se debe
principalmente al nuevo manejo que le esta dando, en donde se han liberado vinos
reservas a casillero, generando espacio para mejorar el fraccionamiento de vinos
genéricos y varietales, mandando a embotellar volumenes lo més cercano a los
comprometidos en las ordenes de compra.

Segundo, el impacto que esto tiene en la liquidez de la empresa, pues el haber
invertido la distribucién almacenada no sélo permite mantener en botella aquellos vinos
que ganan valor, sino que también todo el vino que tengo en casillero tiene fecha
estimativa de venta, es decir es liberado planificadamente contra demanda. Esto
permite tener una mejor planificacién financiera, manejar presupuesto en torno a una
planificacion anual.

En el caso de casillero, el costo es de 165 millones de pesos anuales, solo por
concepto de insumos secos involucrados.

Tercero, el mismo manejo que se le da a casillero, evita que los vinos genéricos y
varietales vayan a permanecer en botellas, evitando asi las perdidas potenciales
asociadas. Ahora, de todos modos sigue existiendo un porcentaje de este tipo de vino
qgue va a parar a casillero, particularmente el vino varietal, pues se sigue trabajando con
la misma cantidad de cubas y el espacio generado por la liberacién de vino reserva a
casillero no es capas de generar el 100% del espacio requerido.
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Pero a pesar de que el vino de menor calidad siga ocupando espacio en
casillero, aunque en un porcentaje muy inferior, este se encuentra estandarizado a nivel
de formato, lo cual hace mas probable su posterior venta, no estando amarrado
exclusivamente a un cliente en particular, sino que puede servir para varios clientes.
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CAPITULO 4: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
4.1 CONCLUSIONES

En estos dias para nadie es un misterio que las empresas pueden y deben
incorporar herramientas de analisis, planificacion y gestién que les permita ser mas
eficientes y efectivas en el manejo de sus operaciones. De no ser asi, lo mas probable
es que dejen mucho terreno disponible que la competencia rapidamente ocupara,
mermando las posibilidades de crecimiento de las organizaciones que se queden sin
hacer nada.

Asi como es muy dificil poner en duda que las empresas necesitan cada dia mas
profesionalizarse, a las organizaciones les cuesta entender que las modificaciones no
pasan solamente por sistemas mecanizados, herramientas computacionales, robdtica,
etc., sino que pasa primeramente por entender que es lo que se esta haciendo mal y en
que se puede mejorar. Una vez sabido esto generar sistemas, planes, mapas, etc., que
pueden ser mejoras no muy sofisticadas en la incorporacion de tecnologia, pero si muy
efectivas en corregir deficiencias en procesos, procedimientos, criterios, politicas, etc.

Es aqui donde la ingenieria tiene mucho que aportar. No s6lo en crear sistemas
mas eficientes, hacer redisefios de procesos, generar herramientas de analisis,
incorporar nuevas tecnologias, dar respuestas oportunas e informadas, etc., sino que
también ingeniandoselas para poder materializar esto dentro de una realidad de
empresa, Unica e irrepetible.

Es en la adaptacion donde debe relucir ain mas el ingenio, pues de no ser asi
algo que en la teoria pareciese ser la solucion perfecta y adecuada para tal o cual
problema de una organizacién, resulta ser solamente teoria. Es ahi donde los
ingenieros estamos llamados a usar nuestra habilidad, imaginando soluciones factibles
capaces de ser implementadas.

La problematica abordada dentro de la vina Cremaschi responde precisamente a
un problema que escapa exclusivamente de la aplicacion de tal o cual teoria.

Lo que en un comienzo se tenia mas o menos claro eran efectos que producia el
manejo que se estaba dando a casillero, pero no se vislumbrada solucién alguna.

Por esto el primer paso fue entender que era lo “inadecuado” del manejo. Esto
significd tomarse el tiempo necesario para entender a cabalidad el problema dentro del
contexto de empresa, de industria, de pais en que se encuentra la vifia.

El limitar el uso de casillero a decisiones tacticas — estratégicas mas que
operacionales, es una de las principales conclusiones de por qué la mejoras planteadas
han tenido éxito, pues el entender las causas permite atacar el problema desde la raiz,
ganado tiempo y permitiendo adelantarse a los efectos.
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Ademas, lo peculiar de la solucién generada es que ésta surge desde los propios
usos que se le pueden dar a casillero. El esfuerzo se enfocé en privilegiar el correcto
uso por sobre los otros tres cuyos efectos implicaban costos y problemas constantes.
De esta forma la solucion ha podido ser rapidamente incorporada dentro de la

organizacién, pues la solucién no es ajena a las personas que han manejado casillero
por anos.

Del analisis de impacto econdémico realizado, se puede notar que al comparar los

dos escenarios — inicial y final — se puede concluir que los objetivos perseguidos con el
trabajo han mostrado ser satisfactorios.

En relacion a los volimenes de inventarios en bodega la solucion ha significado
una reduccion desde 427.474 botellas a 260.544 botellas, es decir una diferencia de
166.930 botellas menos. Es decir un 40% menos de stock de casillero en bodega. Ver
figura 23: Niveles de inventario de casillero, Enero 2007 v/s Enero 2008.

Figura 23: Niveles de inventario de casillero
Enero 2007 v/s Enero 2008
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Fuente: Elaboracion propia, con datos del area de produccion.
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Economicamente esta reduccion le significa a la empresa una disminuciéon de
capital detenido del orden de unos $ 85.000.000 de pesos, que por el acortamiento de
la ventana de tiempo entre la fecha en que se pagan los insumos y la fecha en que se
hace efectiva la capitalizacion de la venta, representan un ahorro promedio de un 3,6%
mensual en intereses so6lo por la utilizacidn de una linea de crédito, es decir unos
3.000.000 de pesos mensuales. Para el caso de los vinos varietales la reduccién de
esas 170.000 botellas de vinos varietales y genéricos principalmente, vinos que en
promedio permanecian almacenados 12 meses, es decir que el impacto real en la
liquidez es de 36.000.000 de pesos anuales.

Ademas, se evita que la ventana de tiempo llegue a ser, como en algunos
productos, de hasta de cinco afnos, situacion que en la actualidad se ira reduciendo
paulatinamente a unos 6 meses como maximo.

Esta reduccién de capital detenido repercutira positivamente tanto en la liquidez
de la empresa como también en los margenes de los productos. Esto ultimo se debe
principalmente por el aumento de la rotacion de inventario, reduciendo asi los costos
asociados al almacenamiento, y al aumento de la calidad de los vinos reservas por la
guarda en botella planificada.

El poder brindar un manejo en cubas a los vinos de menor valor y preocuparse
de la liberacion de vinos reservas, ha conseguido invertir la distribucién de vinos dentro
de la bodega, como se aprecid en la figura anterior.

Por otra parte, el incorporar la informacién del analisis de vendimia en la
planificacion de liberacién de vinos, permite reducir el problema de espacio suficiente en
cubas para recibir la nueva cosecha. Ya que, primero la planificacién de liberacion
contempla para los meses previos (diciembre, enero y febrero) liberar unos 200.000
litros, segundo se generan otros 300.000 litros por venta a granel del vino que no es
necesario tener, y por ultimo el espacio disponible producto de los litros liberados
durante el afno, unos 1.8 millones de litros, con lo cual se obtiene 2.300.000 litros. Cifra
que concuerda con lo que se debiera estar cargando en la vendimia 2008.

Una de las conclusiones importantes obtenidas del analisis de vendimia, fue
determinar lo que es estrictamente necesario comprar en uva para el periodo 2008 -
2009. Donde se incorpora informacién de las tendencias de los mercados, ademas de
comprometer la compra a las estimaciones de ventas futuras.

Por otro lado, es necesario alinear la estrategia de compra de uva con la
estrategia que la vina ha decidido adoptar. Decisién que por una parte responde a la
mejora del MIX de producto colocados en algunos mercados que han madurando en el
consumo del vino, logrando asi mejorar los margenes por ventas, y por otro lado a la
necesidad imperiosa que tienen las vifias de aumentar los precios de venta dada la
mala situacion cambiaria que atraviesa el pais.

Es asi como se concluyé que para la vendimia 2008, la politica de compra a
seqguir respondera a los criterios ya descritos. Concretamente, sélo se compraran
600.000 kilos de uvas reservas, distribuidos segun porcentajes historicos de ventas
para las tres cepas con mayor presencia CS, CA y ME.
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Luego se sugiere comprar, pensando para la venta del 2009 la cantidad de kilos
que aparece en la tabla 15: Porcentaje de uva a comprar el 2008.

Tabla 15: Porcentaje de uva a comprar el 2008

CEPA | PORCENTAJE | CANTIDAD (kilos)
CS 59% 350.000
CA 27% 160.000
ME 14% 90.000

Fuente: Elaboracion propia, con datos del area de produccion.

Ademas de una cantidad cercana los 50.000 kilos de uva PN, para responder al
alta demanda que existe por esta cepa.

El resto esta cubierto con los litros de produccién propia, mas lo producido el
2007. Si llegase a faltar vinos varietales 6 genéricos, el vino se comprara en el mercado
a granel a precio spot.

Con esto lo que se pretende es asegurar el proceso de vinificacion de los vinos
reserva, mercado en donde existe una competencia por altos niveles de calidad.

Las ganancias que representan estas medidas se estiman de la siguiente
manera:

1.- Evitar el sobre stock de vinos que no tienen salida al mercado dado a que no
se encuentran dentro del MIX de productos a ser vendidos, evitando que este se
venda a granel. La ganancia se calcula de la siguiente manera:

= Precio arroba de vino a granel varietal tinto = $ 8.000> $ 200 litro
= Costo de producir un litro de vino varietal tinto = $ 93
» Margen de un litro de vino varietal sin transporte = $ 107

* Precio de vino varietal tinto embotellado (750cc) = $ 940
» Costo de vino varietal tinto embotellado (750cc) = $ 624
= Margen de una botella de vino varietal =$ 316

= Diferencia entre ambas ventas =$ 209

Por lo tanto lo que ha dejado de ganar por concepto de no vender el vino
embotellado y venderlo a granel es del orden de $ 62.700.000.- (Costo de oportunidad).

Si a esto se le agrega el haber incorporado simultdneamente herramientas de
apoyo a la gestion, un redisefio de los procesos y funciones, una correcta asignacion de
responsables y encargados, mas todos los esfuerzos realizados conjuntamente entre
las areas de produccion y comercial, nos entrega una escenario mas completo en el
cual uno es capaz de sustentar los buenos resultados obtenidos.
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A pesar de todas las conclusiones satisfactorias que se pueden recoger del
trabajo realizado, es necesario recalcar que la planificacion obtenida resulta ser una
solucion factible, pero no necesariamente la solucién éptima. Dicha solucion se toma
como punto de partida, transformandose en un mapa referencial de cémo manejar la
liberacién de vinos a casillero durante el afno. Permite la flexibilidad de adelantar
liberaciones de voliumenes de acuerdo al fraccionamiento disponible y conveniente,
pero que necesariamente requiere que durante el transcurso de los meses se recoja la
informacion de cémo ha resultado el manejo propuesto, adquiriendo feedback de toda la
organizaciéon, fomentando asi el mejoramiento continuo del modelo que existe detras de
la planificacion.

4.2 RECOMENDACIONES

El conocer las operaciones dia a dia de la organizacion permite identificar y
conocer otras problematicas presentes en la vifia. Alguna de ellas muy relacionadas con
las operaciones y otras, que perteneciendo a otras areas, repercuten igualmente.

Es por eso que se considera oportuno el entregar algunas recomendaciones en
relacion a estas otras problematicas, como también dar algunas recomendaciones de
cémo se debiera seguir con el trabajo realizado.

4.2.1 BODEGA EXCLUSIVA PARA GUARDA DE VINOS RESERVAS

El trabajo realizado representa una mejora que asume como supuesto el no
poder realizar grandes inversiones en infraestructura.

La sensacion que queda es que la mirada apunta hacia la eficiencia como una
realidad que llego para quedarse. La empresa tiene que analizar alternativas que
permita fortalecer las operaciones, no quedarse en una mejora puntual, sino que ir
desarrollando proyectos secuenciales en el tiempo.

Uno de estos proyectos es el tender definitivamente a un manejo de casillero
exclusivo de vinos reservas, es decir cambiar el concepto de casillero por el concepto
de guarda, transformando la bodega de casillero en un lugar de envejecimiento de
vinos.

Para esto es necesario el realizar algunas inversiones. La principal es la compra
de una bateria de cubas de acero que permitan un fraccionamiento lo mas justo posible.

Dicha inversién se contrapone con los costos que representa el tener un capital
detenido en casillero de vinos de menor denominacion y el dejar disponible mayor
espacio para vinos reservas en guarda.

La estimacion de la bateria optima pasa por el andlisis de los Batch de envasado.
En donde el fraccionamiento tiene que cubrir, dada la politica de planificacion, todos los
escenarios de fraccionamiento posible.

Este analisis se recomienda hacerlo a través de una simulacién, por ejemplo
usando ARENA 6 EXTEND, en donde se utilice la informacién histérica de envasado y
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de fraccionamiento, para determinar cual habria sido la cubicacion 6ptima que evitara la
generacién de casillero genérico y varietal. El modelo debe permitir simular diferentes
configuraciones de cubas y de Batch de envasados, para asi poder comparar
resultados.

Esto permitira a su vez realizar un trabajo con el area comercial en la definicion
de politicas, ya sea de los volimenes minimos por pedidos 6 de fechas de colocacion
de ordenes por parte de los clientes, de manera tal de poder agrupar de mejor manera
Batch de envasados.

4.2.2 TENDER A LA PRODUCCION PROPIA DE UVA RESERVA

Uno de los capitales mas importante de la vifia es la calidad de sus vinos. Por
esta razon es necesario que la estrategia apunte hacia esa direccion, realizando todos
los esfuerzos necesarios para esto asi ocurra.

Por esto, es importante velar cuidadosamente por la calidad del producto,
partiendo desde la uva. Ya que, en la actualidad como se concluyo del analisis de
vendimia, mas del 50 % de la uva es comprada, pero ademas sélo el 5% de la
produccién propia genera uva de calidad “A” o superior.

Esto muchas veces provoca que se ponga en juego la calidad del vino, pues al
tener que comprar uva a terceros, hay un riesgo de que la uva no sea de tan buena
calidad, que el precio que se tenga que pagar sea hasta tres veces el precio de la uva
corriente 6 que sea muy dificil conseguir la calidad buscada producto de la alta
demanda por uvas impuestas por la vina Concha y Toro.

Es por este motivo que si la estrategia de la vifia es mejorar el mix de venta,
principalmente en los mercados maduros, proyectando un aumento fuerte de las ventas
de vinos reservas, se propone que del total de la produccion propia, cercana a 1.4
millones de kilos y que crece unos 300 mil kilos por afno, se inviertan los recursos
necesarios como para brindar las condiciones necesarias para elaborar uvas reservas.

Existe, ademas de la razén estratégica, un argumento econdmico. En la
actualidad el mayor porcentaje de la produccién de uva propia es de calidad “C”, que
dependiendo de la situacién del mercado, se transa a un precio entre 80 a 100 pesos el
kilo. La uva de calidad “A” que la vina compra, se transa entre 280 y 300 pesos el kilo,
habiendo uva aun mas cara para calidades superiores, pero que a nivel de volimenes
son insignificantes.

Si uno analiza esto en el mejor de los escenarios, es decir en donde el precio de
la uva producida esté en el precio mas caro, $100/kilo, y en el que la uva que compra
en el mas barato, $280/kilo, la diferencia es de $180 mas caro por kilo.

Una de las razones que limita la calidad de la uva es el volumen de extraccion
por hectarea que se maneje. En donde para poder tener una uva de mejor calidad se
necesita un mejor manejo agronémico por planta y una menor carga por parra. Es decir
una uva de calidad “C” se genera en una densidad de 18.000 kilos/ hectarea, en cambio
una uva reserva se genera en una densidad maxima de 11.000 kilos/ hectarea. Luego,
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la perdida de uva es semejante a unos 7.000 kilos/ hectarea que al precio de venta
equivaldrian a unos $700.000/ hectéarea.

La compra del volumen de uvas asociado a una hectarea de uva “A” v/s “C”
significa una diferencia de $1.280.000/ hectarea. Luego, el manejo de una hectarea de
uva calidad “C” es del orden de $800.000/ hectarea, y el manejo para una uva calidad
“A” es del orden de $1.500.000/ hectarea, es decir existe una diferencia de $700.000/
hectarea. Luego, se produce un ahorro cercano a los $580.000/hectarea por afo.

Se recomienda el poder otorgar las condiciones de manejo senaladas aquellos
terrenos que sean aptos en condiciones de suelo y clima para la generaciéon de uvas
reservas, apuntando a tener una produccion propia de uvas reservas sin necesidad de
comprar. Esto es, de las 16 hectareas propias que actualmente generan uvas calidad
“A” aumentar a 100 hectareas en el cabo de dos a tres afnos mas.

Esto tiene un costo asociado de 150 millones de pesos por ano, 50 millones mas
que el actual manejo. El VAN a 10 afios asumiendo una tasa de descuento de 15% de
44,6 millones de pesos.

4.2.3 ANALISIS DE FUNCIONES Y PROCEDIMIENTOS"

La vifia, al igual que muchas otras, posee algunos problemas operacionales que
en el ultimo tiempo ha generado tensiones con algunos clientes. El no poder brindar el
servicio de la calidad prometida producto del incumplimiento de los plazos de entrega,
se han transformado en uno de los rompecabezas mas dificiles de solucionar.

En conocimiento de seis meses de operaciones, gran parte de esta problematica
radica en la nebulosa de funciones que existe dentro de la organizacién. La falta de
definicibn de responsabilidades y de funciones genera entre muchos problemas
desorden y confusion.

En la actualidad, no sélo en el area produccién sino que también en el area
comercial, existe poca claridad en relacién a quien ejecuta, gestiona, organiza, manda y
responde ante cierta toma de decisiones, problemas 6 errores cometidos.

Esto seria satisfactorio si el enfoque fuera una politica de trabajo en equipo, en
donde el area es la que vela por los objetivos y la que responde en conjunto por los
buenos y malos rendimientos. Pero en la practica lo que hay es una gran cantidad de
doble funciones, de una dispar asignacion de responsabilidades, mas que un asunto de
trabajo y responsabilidades compartidas. Mas aun cuando sélo sobre algunas personas
recae una gran cantidad de responsabilidad y trabajo.

El mayor problema que acarrea esto, es lo poco eficiente que el sistema de
trabajo es. La gran cantidad de errores que se cometen y el valioso tiempo que se
desperdicia al no saber claramente quien tiene asignada tal o cual funcién, gestién, etc.

13 Mayores informaciones ver Anexo G: “Levantamiento de funciones realizadas”.
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Para solucionar esto se propone continuar con el andlisis de las funciones
realizadas por cada uno de los actores, identificar cuales son las dualidades de
funciones, cuales son las funciones criticas que han sido descuidadas y debieran ser
correctamente asignadas ha alguno de los profesionales actuales. Una vez hecho esto,
definir correctamente las responsabilidades y las interrelaciones entre los distintos
cargos.

Una vez hecho esto se propone realizar un redisefio de procesos, mucho de los
cuales no han sido analizados o actualizados desde hace mucho tiempo,
manteniéndose iguales desde que las operaciones de la vifia eran muy diferentes a las
de ahora.

4.2.4 MAPA DE OPERACIONES Y PRESUPUESTOS CRITICOS

Otro de los proyectos interesantes por desarrollar, es la incorporacién de un
mapa de operaciones, en donde se puedan identificar aquellos procesos criticos.
Determinar los costos asociados a cada proceso dentro de las diferentes areas de la
planta, para luego generar presupuestos por sub-areas. En un comienzo, seria
interesante poder manejar al menos los presupuestos de los procesos mas criticos.

En donde, la calidad del servicio, medido en tiempo de retraso en la entrega de
los pedidos, es la que mas esta en juego si no se cuenta con los recursos suficientes
que permitan desarrollar las operaciones dentro de los plazos comprometidos.

Una buena forma de ir incorporando el poder trabajar con presupuestos
aprobado anualmente, es el realizar una reunién de planificacion anual, en donde se
trabaje en conjunto por areas en definir cuales son los items de gastos que se tienen en
las operaciones de un afio. En donde cada area tendra items diferentes de acuerdo al
funcionamiento propio.

Asi, una vez identificados los procesos criticos, analizados los gastos anuales
que requiere dicho proceso, poder aprobar un presupuesto que garantice un mejor
funcionamiento.

Por ejemplo, en el area de producciones en el proceso de compra de insumos,
especialmente etiquetas, poder garantizar un presupuesto anual que garantice el no
bloqueo de los proveedores.

Para esto es importante tener un conocimiento acabado de los costos asociados
a cada Sub Proceso, fue asi como realizé un andlisis de costos del ciclo de vida del
vino. Los procesos definidos son:

1. Produccion de uva: Esta etapa tiene una duracion de 12 meses y ocurre desde
finalizada la cosecha de un periodo, hasta el comienzo de la vendimia siguiente.

Los costos asociados a este proceso dependen de la cepa y del manejo que se
requiera dar a la parra. Un ejemplo de los costos asociados a la produccién de
uvas se puede ver a continuacion en la tabla 16: “Costo de produccion de uva
reserva plus”.
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Tabla 16: Costo de produccién de uva reserva plus

GASTOS REALIZADOS EM EL
FROCESO

RESERVA FLUS (FESOS POR 750 CC)

TINTO

BLANCO

Ccs

CA

ME

3Y

PN SB

CH

MACILIMNARIA

INSUMDS

FODA

AMARRA

DESBROTE TRONCO

DESBROTE CORDON

CHAPODA

ENRREJA

DESHQJE

RALEQ RACIMOS

RIEGO

COSECHA

HERBICIDA

REPARACION ESTRUCTURA

a8

43

43

43

a3

72

2. Vinificacién: Es la segunda etapa del ciclo del vino y tiene una duracion de tres
meses, aca es donde se transforma la uva en vino bruto. Los costos asociados a
esta etapa se describen en la tabla 17: “Costos de vinificacién de uvas reserva
plus”. A diferencia de la etapa anterior y de varias otras esta etapa tiene costos

Fuente: Elaboracidon propia, con datos del area agricola.

gue no se diferencian entre cepas ni calidades.

Tabla 17: Costos de vinificacion de uvas reservas plus

RESERVAPLUS
COSTOS /LINEAS DE PRODUCTOS TINTCD | BLANCO
INSUMOS
LEVADURAS
MUTRIEMTES
EMNZIMAS
TIERRAS FILTRANTES DE BORRAS
TANINDS DE FERMENTACIOMN 5.60 5.60
ANTIOXIDANTES
ACIDOS ASCORBICOS
METADISULFITOS
GASES
ACIDOS SULFURDSOS
COSTOS MANOS DE OBRA DIRECTA
FERSOMNAL DE PLAMTA
PERSOMNAL DE PLANTA HORAS EXTRAS 469 469
PERSONAL EXTRA ' '
FERSOMNAL EXTRA HORAS EXTRAS
TOTAL COSTOS DE VINIFICACION 10,28 10,28

Fuente: Elaboracion propia, con datos del area enolégica.
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3. Elaboracion: Es la etapa en donde se somete el vino bruto a transformaciones en
donde se logra elaborar el vino de la calidad deseada. Es en esta etapa en
donde se considera el tiempo de elaboracion de cada una de las cepas para las
diferentes calidades. Es en esta parte del ciclo del vino, donde se diferencian
mas los vinos Reservas 6 Superior del resto.

Los costos asociados a esta etapa se pueden apreciar en la tabla 18: “Costos
elaboracién de vinos reservas plus”.

Tabla 18: Costos elaboracion de vino reserva plus

RESERVAPLUS
COSTOS /LINEAS DE PRODUCTODS TINTCD | BLANCO
INSUMOS
CLARIFICACION / FILTRACION 2 2
ESTABILIZACIOIN TARTARICA 32
CHIPS
DUELAS] 150 75
BARRICAS
ENDULCORANTE
ESTABILIZANTES
SUCEDANED DEL ROBLE 25
FRODUCTOS AFINAMIENTO 0.5
COSTOS HH SEGUN CEPAS
VEMNERE - -
EDICION LIMITADA - -
Cs] 8,83 -
CA|l 8,83 -
ME|] 883 -
SY] 8,83 -
PM] 7,85 -
CH - 588
SH - 3,92
TINTD - -
BLANCO - -
TOTAL COSTOS DE ELABORACION
VEMNERE - -
EDICION LIMITADA - -
C3] 186,23 -
CA] 186,32 -
ME| 186,33 -
SY] 186,33 -
PM| 185,35 -
CH - 86,08
SH - 84,12
TINTD - -
BLANCO - -

Fuente: Elaboracion propia, con datos del area enolégica.
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4. Pre — Envasado: Etapa en la cual se prepara al vino para el envasado. Los
costos de esta etapa se aprecian en la tabla 19: “Costos Pre — Envasado”. Al
igual que la etapa anterior esta etapa tiene un costo independiente de la calidad
y de la cepa.

Tabla 19: Costos Pre — Envasado

RESERVAPLUS
COSTOS / LINEAS DE PRODUCTOS TINTO  |BLANCO
INSUMOS
LABORATORIO
FITROS Y PLACAS 10 10
ELECTRICIDAD

Fuente: Elaboracidn propia, con datos del area enolégica.

5. Envasado: Etapa en la cual el vino se traspasa a la botella. Los costos asociados

a esto se describen en la Tabla 20: “Costos de Envasado de un vino reserva
plus”. Aqui se distinguen costos conforme la calidad que se este embotellando.

Tabla 20: Costo de Envasado de un vino reserva plus

RESERVAFLUS
COSTOS/LINEAS DE PRODUCTOS TINTO BLANCO
INSLUIMOS
BOTELLA POR CEPAS
YEMERE - -
ED.LIMITADA - -
CsS] 180 -
CAl 180 -
ME| 180 -
3Y] 208 -
P 208 -
CH - 120
3B - 120
TINTO - -
BLANCO - -
CORCHOS POR CEPAS
YEMERE - -
ED LIMITADA - -
cs] 1M -
CAl 101 -
ME] 101 -
sY] 101 -
PMl 101 -
CH - 101
SB - 101
TINTO - -
BLANCO - -
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COSTOS HH SEGUN CEPAS

MINIMO + BONOD 11 11

MINIMO + 10.000 + BONO

OPERARIO

JEFE DE LINEA

TOTAL COSTOS DE ENVASADOD

YEMERE - -

ED LIMITADA -

C3| 292 -

CAl 292 -

ME| 292 -

3Y] 320 -

FrHl 320 -

CH - 292

SB - 292
TINTO - -
BLANCO - -

Fuente: Elaboracion propia, con datos del area produccién.

6. Etiquetado: Es la etapa en la cual se viste la botella. Los costos se diferencian
segun calidades, cepas y marcas. En el ejemplo siguiente se muestra para el
caso de un vino reserva plus, de la marca Cremaschi Furlotti. Esto se aprecia en
la tabla 21: “Costo de etiquetado de un vino reserva plus, bajo la marca
Cremaschi Furlotti”.

Tabla 21: Costo de etiquetado de un vino reserva plus,
Bajo la marca Cremaschi Furlotti

RESERVA PLUS
COSTOS / LINEAS DE PRODUCTOS TINTO BLANCO
INSUMOS
CAPSULAS POR CEPAS (LINEA GF)
VENERE - -
ED.LIMTADA - -
cs| 204 -
cal 204 -
ME| =204 -
syl 204 -
Pu| 204 -
CH - 20,4
=B - 20,4
ETIQUETAS POR CEPAS {LINEA CF)
VENERE - -
ED.LIMTADA - -
cs| 836 -
cal 838 -
ME| 636 -
sv| 838 -
pu| 835 -
CH - 53,5
5B - 53,5
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CONTRAS POR CEPAS (LINEA CF)

WENERE - -
ED LIMTADA - -
C5) 16 -
CA 16 -
WE 16 -
S 16 -
PN 16 -
CH - 16
5B - 16
COSTOS TOTALES ETIQUETADO (LINEA CF)
WENERE - -
ED LIMITADA - -
C3 104 -
CA 101 -
WE 1010 -
S 100 -
PN 101 -
CH - 100
B - 104

Fuente: Elaboracion propia, con datos del area de produccién.

7. Embalado: Es la pendltima etapa y se incluyen los costos de embalaje de las
botellas. Los costos asociados se muestran en la Tabla 22: “Costos de
Embalaje”.

Tabla 22: Costos de Embalaje

RESERVAFPLUS
COSTOS/LINEAS DE PRODUCTOS TINTO BLANCO
INSUMOS
CAJAS (LINEA CF)
VENERE - -
ED.LIMITADA - -
C5] 1825 -
CA|l 1825 -
ME] 1825 -
SY] 2375 -
PM] 2375 -
CH - 18,25
SH - 18,25
TABIQUES (LINEA CF)
TODAS ] | 3
TOTAL EMBALADO (LINEA CF)
VENERE - -
ED.LIMITADA - -
cs 18 -
CA 18 -
ME 18 -
SY 24 -
PN 24 -
CH - 18
SH - 18

Fuente: Elaboracion propia, con datos del area de produccion.
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Finalmente con todas las etapas del ciclo del vino, se puede determinar el valor
total asociado a los costos directos. Esto se puede apreciar en la tabla 23: “Resumen
costos directos”.

Tabla 23: Resumen Costos Directos

RESERVAFLUS
COSTOS/LIMEAS DE PRODUCTOS | TINTO |BLAMCO
LINEA CREMASCHI FURLOTTI
WVEMERE - -
ED.LIMITADA - -
CE] Va0 -
CA| 697 -
ME] 697 -
3¥] B33 -
FrM] 883 -
SB - 638
CH - 628

Fuente: Elaboracién propia, con datos de todas las areas.
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