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RESUMEN DE LA MEMORIA
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FECHA: 13/12/2010

PROF. GUIA: SR. RICARDO SAN MARTIN

“ANALISIS Y MEJORAS AL MODELO DE PLANIFICACION DE M ATERIALES EN
EMPRESA DE ENTRETENCION Y TURISMO”

El presente proyecto se realiza en una empresa del rubro de la entretencién y el
turismo, la cual opera en Chile con 8 unidades de negocio distribuidas a la largo del
pais y que se basan esencialmente en tres lineas de negocio: Hotel, Alimentos &
Bebidas y Juegos.

El objetivo general del presente trabajo de titulo es determinar una metodologia de
abastecimiento para los Alimentos y Bebidas que se disponen en los puntos de venta.
Dicha metodologia esta orientada a mejorar el balance entre las compras y las ventas,
minimizando el capital inmovilizado en las bodegas principales, para mantener o
superar el nivel de servicio.

Como punto de partida se detectd que el rapido crecimiento de la empresa no ha
permitido, contar un modelo definido para su planificacion de materiales, ni tampoco
usar un método que permita cuantitativamente, determinar ¢Cuanto, cuando y como
comprar?

Para abordar el problema se ha realizado un analisis de la situacion actual del
modelo de planificacién y posteriormente un estudio de la demanda basado en datos
historicos desde el ERP y sistema de ventas, donde se determina como observar la
demanda, se analiza su historia caracterizando su nivel base, estacionalidades y
tendencia, lo que permite obtener las variables criticas para transformar una cronica del
pasado en una estimacion hacia el futuro.

Ademas teniendo en cuenta que los materiales no son todos iguales también se
llevé a cabo una clasificacion de estos, segun un costeo ABC, donde los materiales se
agrupan en 4 categorias, los clasicos A, B y C; y una nueva categoria, los materiales de
super ventas A+, que en particular solo 25 de 1860 materiales acumulan el 30% del
consumo valorizado de todo el parque de Alimentos y Bebidas.

Finalmente se realiza una seleccion de modelos de aprovisionamiento para las
categorias del ABC y se muestra la metodologia propuesta, donde se aplican
prondsticos de demanda y modelos que muestran ahorros en términos del costo
financiero del capital inmovilizado valorizados en MM$83 y también ingresos por la
reduccion quiebres de stock y rescate de ventas perdidas, por un valor de MM$89
anuales. En un afo los beneficios tangibles de corto plazo llegan a los MM$172, por
otro lado el proyecto también presenta los beneficios de largo plazo como: Reduccién
de la carga administrativa y beneficios de cara al cliente, como el mejor nivel de servicio
al reducir la probabilidad de quiebre en los productos, en especial en aquellos que mas
consumen los clientes de la empresa.
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1 ANTECEDENTES GENERALES

El presente proyecto se realizara en una importante empresa del rubro de la
entretencion y el turismo, esta empresa opera en Chile con 8 unidades de negocio
distribuidas a la largo del pais. En estas unidades se ofrece sus clientes multiples
servicios y una gran variedad de productos.

La operacion de la empresa se basa en esencia en tres lineas de negocio: Hotel,
Alimentos & Bebidas y Juegos. Los servicios que ofrece son principalmente la hoteleria,
turismo y asociados, por otro lado servicios gastrondémicos en restaurantes y bares,
ademas de diversion en mesas de juegos, torneos, espectaculos, bingos y discoteque.

La materializacion de los servicios mencionados anteriormente esta asociada al
consumo de multiples productos catalogados basicamente en: Alimentos & Bebidas,
Suministros e insumos y Materiales de mantenimiento.

1.1 LA INDUSTRIA DE LA ENTRETENCION Y EL TURISMO

1.1.1 Industria de la entretencion (casinos)

La industria de la entretencion redne al conjunto de empresas e instituciones cuya
principal actividad econdmica es la produccion de actividades con fines lucrativos. A
nivel mundial, se estima que el gasto anual en actividades de entretenimiento alcanza a
US$1,6 billones, en tanto que en Chile se estima que el gasto anual en entretenimiento
alcanza los US$4.000 millones. Esta industria estd compuesta por los eventos
culturales, el entretenimiento en vivo, los restaurantes, el cine, la television, la radio, la
musica, los medios de entretencion impresos, Internet, los centros de apuestas y juego,
los parques tematicos, el deporte y otros negocios afines. De acuerdo a una encuesta
realizada por Adimark, en Chile predominan los restaurantes, bares y cine entre los
lugares que elige la poblacion para entretenerse. De la misma encuesta, el incremento
entre los aflos 2004 y 2008 de la disposicion a visitar casinos como lugares de
entretencion, de un 9.1% a un 14%.

En Chile, los principales operadores de la industria de casinos son:

* Enjoy con las operaciones de Antofagasta, Coquimbo, Vifia del Mar, Santiago,
Santa Cruz, Pucon, Puerto Varasy Mendoza.

* Grupo Pacifico Sur, con las operaciones de Temuco, Valdivia, Punta Arenas y
Coyhaique, ademas del Casino de Puerto Varas en sociedad con Enjoy.

e Sociedad SUN International (operador sudafricano de casinos) - Novomatic
(operador europeo de casinos y fabricante de maquinas de juego) - IGGR
(operador de casinos con activos en Egipto, Francia, Ecuador y Chile), propietarios
del casino Monticello.



» Latin Gaming, operador de casinos con activos en Panama, Ecuador y Chile, con
las licencias en Arica, Calama y Osorno.

1.1.2 Industria del turismo (hoteleria)

La industria hotelera, en los ultimos afios ha aumentado la oferta de hoteles de
cuatro y cinco estrellas en Chile. Por su parte, el desarrollo de nuevos proyectos
integrales y el fortalecimiento de Chile como un destino turistico a nivel mundial, han
redundado en una mayor y mejor oferta de hoteles de alto estandar en regiones.

El turismo mundial genera aproximadamente US$8 billones. En los ultimos afios,
la industria del turismo ha sido impulsada especialmente por los mercados emergentes
y economias en desarrollo. En Chile, las visitas de turistas alcanzan los 2,5 millones
anuales. No obstante los buenos resultados del turismo, se desarrollan programas a
nivel pais que tienen como objetivo promocionar a Chile como destino en el extranjero y
constituir el turismo en uno de los principales elementos del desarrollo econémico del
pais. Por lo que se espera recibir mas de tres millones de visitas en 2010.

1.2 LA EMPRESA

Dentro de la industria de la entretencion la compafia es la que tiene la mayor
participacion en Chile en el mercado de los casinos con un 42% de las mesas de juego
y un 40% en las maquinas de azar, por otro lado participa en la industria hotelera con
hoteles 4 y 5 estrella.

La empresa hace cuatro afios lanzé EnjoyClub (un programa de fidelizacion de
clientes) a través del cual los socios pueden sumar puntos y obtener descuentos en los
diferentes servicios que presta la empresa en cualquier de sus unidades de negocio. La
empresa a la fecha lleva cerca de 300.000 adheridos y esto muestra el importante
crecimiento que ha tenido en los ultimos afios.

Parte de este crecimiento se refleja en una mayor cobertura a nivel nacional, lo
gue genera mayores ingresos, pero que también ha hecho cada vez mas compleja la
gestion de la empresa y también los procesos de abastecimiento de materiales
necesarios para la operacion.

1.2.1 La cadena de abastecimiento

Formalmente la cadena de abastecimiento se entiende como:

“El conjunto de todos los proveedores de bienes y servicios y todos los clientes
gue estan eslabonados por la demanda de los consumidores de productos
terminados, al igual que los intercambios materiales e informaticos en el proceso
logistico, desde la adquisicion de materias primas hasta la entrega de productos
terminados al usuario final”. [Cou93]*.

! Fuente: Council of supply chain management, 93. Detalle en Anexo A.
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En particular uno de los puntos importantes de la visién estratégica de Enjoy es
entregar la experiencia Enjoy, esto es, brindar altos estandares de servicio de manera
de siempre dejar a cliente satisfecho. Asi, alineado con esto la empresa busca mejorar
la eficiencia operacional de cadena de suministro y minimizar los costos totales de
ésta, satisfaciendo los niveles de servicio requeridos.

Para ello muchas veces es necesario tener un producto especifico, en el minuto
adecuado y cuando el cliente lo requiera, sin embargo, no es sencillo cuando se
manejan mas de 1.000 proveedores, 8 unidades de negocio y cerca de 2000 productos
diferentes y una demanda futura desconocida.

En Enjoy los principales eslabones de la cadena de abastecimiento son:

Tabla 1 - Actores de la cadena de abastecimiento

Gran cantidad (cerca de 1000), esto debido a la alta variedad
Proveedores de productos. También de distintos tipos, ubicaciones,
tamanos, tiempos de respuesta y confiabilidad.

Bodega en Santiago ubicada en la Reina, por aca pasan los

Bodegas de e . . '
transigt]o- productos adquiridos en Santiago antes de ir a las Unidades
i de negocio.

Bodegas Estas se encuentran en las unidades de negocio, son por lo

Princig ales general 3: Productos perecibles, no perecibles y suministros
P e insumos.

Almacenes En general los almacenes de pre-elaboracion o donde los

e materiales se convierten en productos terminados antes de

su salida al punto de entrega final.
Puntos de Por lo general son bastantes por unidad (cerca de 15), estos

son los puntos de contacto directo con el cliente, entre los

venta (POS) principales estan: Bares, Restaurantes y Discoteque.

1.2.2 La planificaciéon



Formalmente la planificacion:

“Corresponde a un proceso dinamico el cual toma como input informacion del
negocio y tiene como salida un plan de compras que permite minimizar el stock

inmovilizado manteniendo o reduciendo el riesgo de quiebres”.?

El estado del arte, indica que de manera peridédica esta area se encarga de:

e Crear informacion base o un prondstico de demanda.
» Disefar un plan de compras -> repercute en los inventarios.
» Conocer los planes de venta - coordinacion y consenso de areas.

La planificacion se entiende como un proceso de coordinacion , de vision
anticipada y de balance entre las compras y la demanda.

En Enjoy la planificacion ocurre a nivel de cada unidad de negocio; no existe una
planificacion central, por lo que no hay estandarizacion de los productos, en particular
de AA&BB. De esta manera los responsables de estimar la demanda es la misma
unidad de negocio.

? Planeacion de ventas y operaciones (Sincronizacién de la demanda y el plan global de suministro),
Humberto Romo, SAP México. Visita Julio de 2010.
4



2 JUSTIFICACION Y DESCRIPCION

La oportunidad de este proyecto se gener6 en el area de cadena de suministro de
la empresa®, especificamente en la planificacién de materiales necesarios para la
operacion de las unidades de negocio; en particular, estos materiales se emplean en la
materializacion de servicios y entrega de productos al cliente.

Actualmente la empresa tiene una cadena de suministro que cuenta con 5
eslabones, donde los materiales fluyen desde los proveedores, pasando
alternativamente por una bodega de transito para luego ir a su recepcién en entrada y
salida de bienes en las unidades de negocio, donde hay una red interna, basada en
bodegas principales, almacenes intermedios y finalmente los POS. La incertidumbre
en la cadena va en aumento a medida que nos acercamos a los proveedores, lo que
dificulta mantener la cantidad adecuada del material correccion cuando se necesita.

2.1 JUSTIFICACION

Enjoy, es una empresa en el rubro del entretenimiento y el turismo que se enfrenta
a un problema importante, la incertidumbre. Hoy se desconoce la demanda futura, no
se cuenta con un modelo claro, definido y estandar para su planificacion de materiales;
Hoy no existen modelos (prondsticos de demanda cuantitativos, estrategias de
aprovisionamiento) que permitan determinar ¢Qué?, ¢Cuanto? Y ¢Cuando comprar?
Esto trae como implicancia la baja coordinacion entre areas, sospechas de sobre stock,
riesgo de quiebres y mayores costos al adquirir productos de manera urgente con poco
tiempo de anticipacion.

La planificacion es la primera entidad en la cadena de suministro y la que percibe
mayor variabilidad de la demanda, por lo que resulta interesante estudiar este nivel en
general, los buenos modelos de planificacion de materiales a nivel estratégico
permiten®:

» Pronosticar con informacion base.

» Coordinacién y consenso de areas (plan de ventas).

* Plan de compras (repercute en los inventarios).

* Negociar grandes volumenes de compras por menores precios y entregas
parciales.

Hoy se observa en el modelo actual que no existe una buena planificacion de
materiales, esto se debe principalmente, a la falta de un modelo claro y al
desconocimiento de la demanda futura.

® A comienzos de este estudio, el area de planificacion central se encontraba en su etapa de formacion.
* Fuente: Planeacién de ventas y operaciones (Sincronizacién de la demanda y el plan global de
suministro), Humberto Romo, SAP México, Julio de 2010.
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Ademas se observa:

# No esta definida la prioridad sobre que materiales se deben planificar.
No existe estandarizacion de la planificacion en las distintas UN.

No hay un prondstico de demanda nitido y estandarizado.

No hay balance entre compras y ventas.

Baja vision anticipada (coordinacién entre compras y nuevos productos).
Riesgo de quiebres en determinados productos.

L I

Por otro lado, complementando las oportunidades presentadas anteriormente,
expertos internos de la empresa declaran que el mayor impacto en la cadena de
abastecimiento se puede dar en el nivel inicial de la planificaciébn. Ademas de eso, se
declara que hoy en dia no se sabe cuanto comprar y cuando comprar.

2.2 DESCRIPCION
En la figura 1, se muestra la estructura de las lineas de negocio de ENJOY

- Eventos:
Venta a Empresas

AA&BB _ Venta externa:

Publico en general

Lineas de Consumo interno:
. Autoservicio (Colaciones)
negocio L Comps (tragos de cortesia, regalos, etc.)
[+ Amenities
Hotel ~ Room service

Alimentos en Frigo bar.

Juegos { Otros suministros

Fichas, repuestos de maquinas, etc.

Figura 1 - AA&BB en las distintas lineas de negocio

Las lineas de negocio son: Alimentos y bebidas , Hotel y Juegos . En estas tres
lineas de negocio hay presente materiales que se deben planificar, sin embargo, al ser
negocios diferentes, las demandas en cada una podrian comportarse de manera
distinta.

Estas lineas de negocio son transversales a todas las UN, excepto en aquellas
gue no tienen Hotel (Colchagua y Santiago) en las cuales los negocios son solo Juegos
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y AA&BB . Ademas se debe considerar que en cada UN se manejan aproximadamente
cerca de 2.000 productos solo para la categoria de AA&BB. En la figura 1 se
encuentran subrayadas las areas en las cuales estan presentes estos materiales.

Linea de negocio AA&BB:
Tabla 2 - Lineas de negocio de AA&BB

Eventos Cliente_empresa: principalmente cenas, almuerzos,
desayunos, cocktails y tragos, en eventos que
realizan particulares y empresas en los salones de las
unidades de negocio.

Venta externa Venta externa: venta directa a clientes casino en los
POS.
Consumo interno Comps:_tragos de cortesia y regalos

Autoservicio: _ La colacion de las personas llamada
autoservicio.

Linea de negocio Hotel:

Tabla 3 - Lineas de negocio de AA&BB - Hotel

Room service Servicio de habitacion:  de AA&BB presentes en los
frigo bar de las habitaciones de hotel.

Cada UN, tiene en promedio 15 almacenes de los cuales en promedio 10 tienen
salidas de AA&BB®. Los materiales, se solicitan via una reserva en las bodegas
principales segun su necesidad. Por otro lado, los productos vendidos en los POS,
corresponden en su mayoria a productos terminados a diferencia de las compras que
son basicamente productos sin elaborar. Los sistemas de venta y el ERP homologan
las cantidades mediante recetas que generan la conversion de productos sin elaborar a
productos terminados. Esto y el volumen de SKU vuelven compleja la forma de
planificacion necesaria para asegurar el abastecimiento.

Por otro lado, la venta depende de muchos factores, a priori desconocidos, entre
ellos factores temporales que no han sido identificados formalmente previos a la
realizacion del presente trabajo.

En la empresa, los flujos (entradas y salidas) de materiales estan soportados por
dos plataformas tecnoldgicas; el ERP (SAP) y el Sistema de Ventas (MICROS). Estos
parecieran presentar diferencias e inconsistencias en la informacion (Montos,
volimenes de venta). Se sospecha a que podria ser debido a problemas de
transformacion de productos terminados a productos sin elaborar o por otros factores
como mermas, pérdidas, mal ingreso de datos u omision de registros.

® Basado en un levantamiento de la red logistica sobre la UN Antofagasta, ver Anexo B.
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2.3 OBJETIVOS

2.3.1 Objetivo principal

Determinar una metodologia de planificacion de AA&BB para Enjoy mediante la
aplicacion de pronésticos de demanda y modelos de aprovisionamiento que permitan
mejorar el balance entre compras y ventas, minimizar el capital inmovilizado
manteniendo o superando el nivel de servicio actual.

2.3.2 Objetivos secundarios

# Entender el comportamiento histérico de la demanda para decidir qué se debe
planificar y su prioridad.

& Estimar la demanda futura de forma cuantitativa, basandose en la informacion
historica de la empresa.

# Definir los modelos de planificacion adecuados para la demanda de materiales de
la empresa.

# Demostrar reducciones en quiebres de stock y capital inmovilizado en las bodegas
principales de las UN.



2.4 METODOLOGIA

El desarrollo del proyecto se abordara fundamentalmente con 3 tipos de andlisis:

Identificacion, descripcion, objetivos, alcances, planificacion

/
Desarrollo

|
I
| |
i :
. Analisis exploratorio Analisis Cuantitativo Analisis Cualitativo |
I
|
| I
! !
, =
| Identificacion de lademanda . Seleccion de productos (ABC). 2 Saleecld fje m?delos 4 :
| plalillie JIE
| I
| |
i :
|
| I
] os d [
i :
| y

b >
p 4 / 5
. Bil:::;:fd: ie::c:::: da — Modelamiento de pronosticos:

o - e . e S e e e G S e e S S S G e S S G S e S e S G e e e G e e G e e e e e e

___________________________________________________________________

Figura 2 - Metodologia: Distintos analisis

2.4.1 Identificacion de la demanda

Lo primero que se realizard serd un analisis exploratorio para identificar como y en
gué sistema tomar los datos de la demanda. En particular decidir en qué lugar de la red
logistica observarla, esto es, decidir si se observara la venta directamente como
productos terminados, como los datos de compra de materiales sin elaborar o bien un
punto intermedio por donde pasen los materiales.

2.4.2 Seleccion de productos (ABC)

La variedad de productos es importante y no todos son iguales, por eso y de
acuerdo a los alcances del presente trabajo se buscara una forma de dar prioridad a lo
gue se desea planificar. Para ello se realizara una clasificacion de productos basado en
el ABC de los materiales.



2.4.3 Busqueda de factores explicativos de la demanda

Mediante un analisis exploratorio se buscaran los factores explicativos en la
demanda, tales como temporalidades, fechas especiales, volimenes de salida. En este
punto lo relevante es conocer como se explica la demanda histérica, si depende del
afo, trimestre, fecha, dia, etc. U otros factores como ocupacion del hotel de la unidad,
su mismo pasado etc.

2.4.4 Modelamiento de prondsticos

Se procedera a buscar el método de estimacion de demanda que mejor se ajuste
a los datos, esto probando diferentes métodos (Causales y auto regresivos) para
distintos productos y comparandolos mediante el MAD. Con esto definir cuél es o son
los modelos que se ajustan a determinados grupos de productos o a su totalidad.

2.4.5 Seleccion de modelos de planificacion

El ABC muestra en la teoria que los materiales son diversos, asi, los tratamientos
en la forma de adquirirlos y el plan de compra deben ser diferenciados y consistentes
con estos resultados previos. Productos caros con alta frecuencia de compra y rotacion
deben planificarse de manera de asegurar su abastecimiento y evitar quiebres sin
encarecer demasiado el costo de tenerlos “seguro”. Por otro lado tener sobre stock de
los materiales mas baratos tampoco afecta de manera muy significativa los costos. El
balance de estas decisiones se tomara en la etapa de seleccion de modelos.
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2.5 ALCANCES

El alcance del proyecto es trabajar en una metodologia de planificacion de
materiales para la categoria de alimentos y bebidas (AA&BB), estudiando los productos,
su demanda y realizando propuestas de mejora al modelo de planificacion, prondsticos
de demanda que definen las cantidades (input) de este modelo; esto para asegurar una
correcta planificacion de los materiales mas importantes.

Estas propuestas de mejora llegan al nivel de propuestas operacionales y
tacticas, de esta forma, queda fuera de este estudio el proceso de elaboracion,
desarrollo y control de la planificacion de costos, la cual estima un presupuesto anual y
gestiona su control durante el afio.

Fuera del alcance queda el proceso de gestion de proveedores, proceso de registro de
proveedores en el ERP (SAP). Lo anterior no excluye realizar propuestas operacionales
en este ambito, como por ejemplo la creacién de una frontera eficiente de proveedores
a los cuales es mas beneficioso comprar.

Asi mismo, este trabajo no se hara cargo del como en la recepcion de los materiales, ni
de la operacion logistica de las bodegas en las unidades de negocio, sino de la
planificacion de materiales segun plazos calculados para que los materiales lleguen a
tiempo.
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2.6 RESULTADOS ESPERADOS

A partir de la metodologia planteada para el estudio descrito anteriormente, se

espera principalmente obtener una metodologia de planificacion gue pueda
responder las preguntas claves sobre el core de la planificacion: el Qué, Cuanto,
Cuando y Cémo.

En particular se espera:

1.

Lograr identificar cual es la demanda y cuales son las mejores formas de
capturarla.

Apoyar el redisefio del modelo de compras apropiado para la demanda de
AA&BB, basado en informacion histdrica de demanda y creando una seleccion
de productos que permita responder el ¢ Qué?

& ¢ Qué se debe planificar?, ¢ Que articulo?, ¢Qué familia?

Realizar pronésticos de demanda que permitan decidir, cuales son las mejores
estimaciones, para responder el ¢ Cuanto?

& ¢ Cuanto comprary de qué?

Seleccionar las reglas de aprovisionamiento adecuadas para grupos de articulos
que permitan responder el ¢ Cuando? y el ¢ COmo?

& ¢ Cuando comprar? Y ;Cémo hacerlo?

Obtener una metodologia de planificacion para los materiales de AA&BB que
demuestre mejoras en términos de:

& Menores niveles de inventarios (Capital inmovilizado).
& Menor riesgo de quiebres de stock.
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2.7 PLANIFICACION DEL PROYECTO

A continuacién se presenta un Road-map (Gantt de alto nivel), en el cual se
muestra de manera general la planificacion esperada del proyecto segun calendario
(afio 2010).

"""""""""  TTTTTTTTTIITTTTTTTTTITTTT
Levantamiento AS-IS | : |
Identificacion de lademanda ' ' )

1 1

factores explicativos dela demanda > E E
-----------------
Seleccion de productos >E E E

i ' i i

i Modelamiento de pronéstlcos> i i
................. e e b e e e mmm ek mmm e ]
1 1 1

| ! Seleccionreglas de !

: ! aprovisionamiento :

1 1 1

i i Prondsticos ymodelos > i
----------------- . T T TTTTTT AR
i i i i

1 ] i | Evaluacion i

1 1 1 1

1 1 1| casode 1

i i i| negocio I

1 1 1 1

1 I 1 1

o e o o o o o o e o Syp——————— 4

Lecmmmedemme e s S (. i B BB et rihlttcme O Pt B

Figura 3 - Road map del proyecto
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3 MARCO REFERENCIAL

3.1 REGLAS DE APROVISIONAMIENTO
En todo problema de aprovisionamiento lo primero es elegir las reglas de
aprovisionamiento que determinaran las variables de accién conducentes a fijar el
cuando y el cuanto de la gestién para un articulo o una familia de estos.
Frecuentemente se habla de 2 reglas sistema Q (o por punto de reorden) y
sistema P (o por periodo fijo). La eleccion de reglas depende de los beneficios al aplicar

una en vez de otra de acuerdo a Nivel de servicio versus nivel de Inventario requerido.

Para entender las reglas se debe entender el disponible total D;.

D,=D;+ D, + Dda,

Donde,

Ds = Disponible fisico en unidades (existencia en almacenes).
De = Disponible esperado (existencias + ordenes en proceso).
Dda. = Demanda esperada; entrega para la venta.

3.1.1 Regla periodica

En un periodo predeterminado fijo T, se ordena una cantidad L, = Q, determinado
por la relacion Q = N, — D, donde N, es un cierto nivel de cobertura deseada para el
consumo o0 la demanda. T se determina a partir de un numero O6ptimo de
aprovisionamientos durante un afio.

Dt ,

Nv

1 1 1

T >T 31 47 [liempo

Grafico 1 - Regla periddica
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De esta forma en cada periodo T se compra una cantidad Q de manera que
siempre se alcance el nivel de cobertura deseado N, Las variables del modelo son: Ty
Ny,

3.1.2 Regla por punto de pedido

También conocida como la regla del stock minimo. Esta regla es inversa a la regla
periodica, aca la cantidad que se ordena es siempre L, = Q conocido como lote de
pedido y se ordena en vez de periodos fijos, solo cuando el Disponible en t alcance el
nivel minimo N, llamado nivel de reposicion.

Dt .

Nr

Tiempo
Grafico 2 - Regla por punto de pedido

Las variables del modelo son N, y Q, estas se determinan a partir de un cierto lote
optimo de reaprovisionamientos 6 L,°.

3.1.3 Regla$s,s

Este método busca conservar las ventajas del aprovisionamiento periédico,
reduciendo las variaciones del tamafo de lote de un periodo con otro. Para ello se
definen los limites S y s y un periodo T como variables de accién. En cada periodo se
comparan los disponibles D; con los valores Sy s.

e SiD;>s, nosereordena

e SiDiss, sereordenalr=Q talque Q =S - Dt
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T 21 31 41 [Tlempo

Grafico 3 - Regla de aprovisionamiento S,s

En este modelo siempre se ordenan cantidades mayores a S — s. Pero tiene la
complejidad de conduce a modelos complejos de aplicar.

3.1.4 Regla (K, nQ)

Es un método similar a la regla S, s que busca reordenar un lote multiplo de Q,
donde el disponible queda en la banda k, k + Q.

VQ\ I2Q . :

1 S— S C— - T— ,__Al

T 2T 31 4t Tiempo

Grafico 4 - Regla de aprovisionamiento (k, nQ)
3.1.5 Regla (m, M)
El propodsito de esta regla es el reordenar lo mas a menudo posible y por lotes de
reaprovisionamiento fijos. Este modelo es Gtil en los sistemas de produccidén-despacho

en donde los almacenes despachan pedidos a otro punto que desea regularizar la
carga (como una fabrica).

Se definen los limites m y M, un periodo T y un lote fijo Q, en cada periodo se
compra el disponible D; con los limites m y M.
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Sim < D; <M, no se reordena Q

Si Dt < m, se reordena Q1 = Q + (m + Dy) , equivalente a utilizar un método de
reaprovisionamiento periddico con Ny =m + Q

Si Dt 2 M, se reordena Q, = Q + (D¢ - M) , equivalente a utilizar un método de
reaprovisionamiento periédico con N, =M + Q

Dt ,
Nv2=M+Q

Nvi=m+Q —f ~J
\ Q
M T

"N

Q2

“Tiempo

Grafico 5 - Regla de aprovisionamiento (m, M)
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3.2 PRONOSTICOS DE DEMANDA

Los prondsticos de demanda son muy ocupados en el ambito de la gestion de
operaciones, estos permiten estudiar la demanda futura y estudiar relaciones relevantes
para los negocios tales como las existentes entre:

o
o

Pronéstico y Planeacion.
Demanda y Ventas.

* En términos generales existen dos tipos de prondsticos de demanda:

o

]

Métodos Cualitativos: son aquellos que dependen de juicios.

Métodos Cuantitativos: son aquellos que poseen un modelo subyacente.

» Los datos y patrones de datos se utilizan como indicadores
confiables para predecir el futuro.

» Incluyen Series de Tiempo y Modelos Causales.

Como caracteristicas generales, de estos métodos se encuentran:

Mo i 1 1 1 13 13 3 B B B P 1P

Generalmente se posee poca informacion.
Existe alta incertidumbre.

Se tiene escasa capacidad de proceso.
Horizonte de mediano o largo plazo.
Uso tipico: Decisiones estratégicas
Seleccion de Mercados

Disefio de Procesos.

Seleccién de Productos Nuevos.
Métodos Populares

Grass Root

Investigacion de Mercados

Panel de Consenso

Método Delphi

» Caracteristicas de los métodos de prediccion:

L

L
L J
L J

Estos métodos utilizan datos histéricos y los proyectan a futuro.
Son de corto plazo.

Es necesario contar con datos internos.

No captan patrones de cambio.

3.2.1 Series de tiempo
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Figura 4 - Series de tiempo Figura 5 - Series de tiempo descompuesta

Componentes:

* Ruido: parte aleatoria (si es muy alto es dificil hacer prondsticos).
e Estacionalidad.

* Tendencia.

* Nivel (base).

Notacion:
e D¢ = Demanda observada en el periodo t.
e Fuw = Pronadstico para el periodo t+1.
o A = Promedio calculado para el periodo t.
e e=Di-F = Error de prondstico.

Tipicamente se conocen Dyy,....., D;y se busca Fu1, Fuo,...

3.2.1.1 Medias moviles simples

F —_ Dt+Dt+l+"'+ Dt—N+l

t+41 N
Figura 6 - Ecuacion de medias

3.2.1.2 Medias moviles ponderadas
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Fopo=WD+...+W,,00 .,

> w=1 (caso simplayy =L

Figura 7 - Ecuacion medias méviles ponderadas

3.2.1.3 Alisamiento Exponencial Simple

Fo.=alD +1-a)lF O<a< ]

Figura 8 - Ecuacion alisamiento exponencial simple

3.2.1.4 Alisamiento Exponencial con Tendencia

A=aD+(1-a)dA,*+ T,) O<a<

T, =BUA-A)+A-BUT, xpB< 1
Fo = A +KIO k=1,2,..

Figura 9 - Ecuacion alisamiento exponencial con tendencia

Donde, en el caso de Aq se utiliza el valor: Ao = (Xn-1 - Xo)/(n - 1)
3.2.2 Métodos causales

3.2.2.1 Regresion lineal

y = a+ b 0Ox

Figura 10 - Ecuacion regresion lineal

°
X
1

variable independiente.
variable dependiente.

[ ]
<
I

Asi, se logra un ajuste de la curva a los puntos con que se cuenta:

MinZ(yi -y)?= MinZ(a+ blx - y)°

Figura 11 - Ecuacién estimacion parametros MCO
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Week

Grafico 6 - Ejemplo regresion lineal: Ventas vs Estimacion

Como resultado se obtienen los parametros:

>V 2%
a=——-p&H
n n

e (aieal]
A2

Figura 12 - Parametros regresion lineal

I 25 )
el iaaeal

Figura 13 - R? en regresion lineal

Donde R? mide la proporciéon de la variacion de y explicada por x, donde
tedricamente buenos modelos se consideran valores de R? 2 0,5.
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3.2.3 Errores de pronostico

Los indicadores de error sirven para ver en qué momento el pronéstico falla o los
datos no sirven. Como indicadores se tiene la desviacion media absoluta representada
como:

|\/|AD=iz|Dt—Ft
n t

Figura 14 - Ecuacion de error en prondsticos

Doénde:

« 1 MAD = 0.80 desviacién estandar.
+ 1 desviacién estandar =1.25 MAD.

El valor ideal de MAD es cero (i.e. no existe error de prondsticos), Mientras mas grande
MAD, menor la precision del modelo y este se usa para:

e Comparar distintos modelos de pronosticos.
* Elegir el “mejor” modelo dentro de una familia de modelos.
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3.3 INDICADORES DE GESTION
3.3.1 Rotacion de inventario

La rotacion del inventario es una medida clave para determinar el movimiento y
estancamiento de los productos en inventario. Esto nos da una medida de que tan

importante es mantener stocks adecuados para algun tipo de producto. Esta razén se
calcula de la siguiente forma:

Costo semanal de los bienes vendidos

Rotacion del inventario = - - -
Valor promedio del inventario

De manera intuitiva se puede decir que en un negocio de venta de automoviles;
Si tengo en promedio 10 vehiculos en exhibicién y vendo al afio 150, la rotacion del
inventario es 15 veces por afo.

Valor promedio del inventario

Semanas de inventario = - -
Costo semanal de los bienes vendidos

Este ultimo indicador corresponde al inverso de la rotacion del inventario, es decir,
si se venden 150 autos al afio y el afio tiene 52 semanas, a la semana se venden,
150/52 = 2,88 autos, si en promedio el inventario es 10, quiere decir que tengo autos
suficientes para cubrir 10 / 2,88 = 3,5 semanas de ventas.
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4 DESARROLLO

4.1 LEVANTAMIENTO AS-IS (Analisis de la situacién actual)

Para entender bien el comportamiento de la demanda se realizé un levantamiento
y andlisis el flujo de materiales desde las compras hasta que estos llegan al cliente.
Para ello a continuacion se presenta la situacion actual del flujo de materiales en la
empresa; esto bajo una mirada de procesos.

Se analiza a continuacion:

1. El proceso de planificacion para la venta y consumo interno.
2. El proceso de salidas al cliente.
3. Caso de eventos.

4.1.1 Planificacion de materiales venta y consumo interno

El proceso de planificacion consta de 4 etapas fundamentales:

Desarrollo Gestion de Gestion de Recepcion de

proveedores compras Materiales

planificacion
anual

Figura 15 - Mapa de procesos en la planificacibn materiales

De acuerdo al alcance de este estudio los procesos principales a ser estudiados
para cumplir con los objetivos corresponden a los de gestion de compras y recepcion
de materiales .

4.1.1.1 Proceso de gestion de compras

En la mayoria de las UN, la compra de materiales se inicia cuando se detecta la
falta de stock de algun producto: una necesidad de articulos no perecibles y perecibles
(Ej.: todos los dias se compra pan).

Esto puede ser detectado de dos formas:
» El Jefe de una bodega principal notifica falta de algun articulo especifico.

» Almacenes al momento de realizar una reserva o ir a buscar sus productos sacan
a flote la necesidad.
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Como regla gruesa se puede decir que el 80% de las compras corresponden a
articulos de alimentos y bebidas (AA&BB) asociadas a las unidades de negocio y solo
el 20% corresponde a INsSUMOS y suministros.

4.1.1.2 Unidad de negocio: Viiia del Mar

Vifia del Mar, funciona de una manera particular (es la UN donde mejor funciona el
modelo de planificacion y por eso serd caso de estudio). Semanalmente el
administrador gastronomico de AA&BB se comunica con cada Punto de Venta (POS) y
levanta la necesidad de los 2000 productos para la semana subsiguiente, con esta
informacion, se determina la cantidad a comprar de acuerdo a la siguiente e intuitiva
ecuacion:

Q,t = D1+1_($1; + EHJ)

Dénde:

* Qi = Cantidad a comprar de un producto i en la semanat

 Dit = necesidad del producto i en la semana t

e St = Stock del producto i en la semana t

* Eit = Entregar por recibir del producto i en la semana t
Donde i, i21...2000  Conjunto de indices de productos planificados.
Donde t, t:1...52 Indice que indica la semana de planificacion.

La compra de servicios comienza con una solicitud personal o via mail, en algunos
casos también se genera una SolPed (Solicitud de Pedido). Después de la negociacion
se genera un contrato de servicios.

Las compras a gasto pueden ser de cualquier producto en donde la Imputacion se vaya
a gasto (Material o Servicio). Se pueden distinguir 3 tipos de gasto:

» Servicios basicos generales

e Cargos entre empresas relacionadas.

e Compras a proveedores: Estas son compras directas que puede venir de una
necesidad inmediata por parte de una unidad.

Las compras sin crédito son compras a proveedores nacionales y en la mayoria de
los casos son compras de Unica vez, de bajos montos y no estan vinculados a ninguna
estrategia de liberacion. También puede que el proveedor no sea uno regular de Enjoy.
Esto comienza con una solicitud informal via e-mail o de palabra y requiere un breve
plazo de resolucion. Para estos casos el pago siempre es al contado, a veces la compra
la puede hacer un colaborador de Enjoy con su propia tarjeta de crédito . Después se
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hace una rendicion de gastos. En algunas Unidades existe caja chica para estas
necesidades inmediatas. Posteriormente se regulariza con una orden de compra donde
la persona que cancelo la compra es quien recibe el pago pero la factura se hace al
proveedor original. También ocurre que a veces la oficina central debe comprar para las
unidades de negocio, pero en la oficina central no se maneja caja chica para la
realizacion de compras.

4.1.1.3 Proceso de recepcion de materiales

Luego de que los materiales son comprados, estos se recepcionan en la unidad.
En la mayoria de los casos estos llegan en los plazos acordados. Para ello los
materiales llegan al area de entrada y salida de bienes (ESB), donde se chequea
normalmente que la factura o guia de despacho que trae el proveedor coincida con la
orden de compra realizada con antelacion y que esta se encuentre autorizada por algun
Jefe/Supervisor, luego de esto los materiales pueden pasar a las bodegas principales
para ser almacenados.

En muchas ocasiones ocurre que el proveedor llega a la unidad con los materiales
y la Orden de Compra (OC) aun no haya sido liberada. Dada la urgencia de la
necesidad de los materiales se les permite la entrada con una autorizacion via mail o
teléfono de un supervisor. En ocasiones puede ocurrir que producto se venda y que la
OC para el proveedor aun no haya sido liberada, esto puede generar inconsistencias en
la informacion del ERP.

4.1.2 Proceso de salida de materiales al cliente

En este proceso ocurren 4 tareas principales:

Gestion de Solicitud de Salida al

inventarios reservas

Produccion ;
cliente

Figura 16 - Tareas del proceso salida de materiales al cliente final

De acuerdo al alcance de este estudio las tareas principales son las que
involucran movimientos de materiales; estas corresponden a la solicitud de reservas vy
salida al cliente.

4.1.2.1 Solicitud de reservas

El proceso de salida es bastante simple, los almacenes (POS e intermedios),
realizan solicitudes de materiales (reservas ) a las bodegas principales. Las bodegas
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principales en la mayoria de las unidades son tres: Bodega de Perecibles, No
perecibles y Suministros e insumos.

Los almacenes intermedios corresponden a las cocinas o los puntos donde se pre-
elaboran los materiales como sandwich, pizzas y todos los productos que necesitan una
transformacion para ser vendidos.

Los almacenes segun el tipo de material requerido realizan reservas a la bodega
correspondiente, siempre gque exista el stock suficiente. Luego pasan a retirarlo; en este
momento se realiza la transaccion de salida o traspaso segun sea el caso y se
descuenta del inventario de la bodega principal, sumandose al inventario del POS que
es muy pequefio ya que solo cuentan con lo necesario para vender. Todas estas
transacciones se realizan a través del ERP (SAP).

4.1.2.2 Salida al cliente

Los materiales salen al cliente final, generalmente a través de una venta, pero
también puede haber otros medios de salida como en bingos, comps, etc. En donde no
se le vende el producto al cliente. Estas transacciones se realizan a través del sistema
de Ventas (Micros).

Las salidas corresponden a productos terminados y productos sin elaborar, en
este punto las ventas efectuadas en Micros deben ser informadas en SAP, para que
este los rebaje y los impute, para ello existen recetas de conversion de productos
terminados a materiales. Esta informacién se encuentra en Micros y el descuento se
realiza automaticamente en SAP.

En ocasiones ocurre que cuando falta algun stock de algun material, pero el
producto se vendio con algun sustituto, no se descuenta del inventario ninguno de los
productos que figuran en la recetas.

4.1.2.3 Transacciones en SAP

En SAP existen diferentes transacciones para cada una de las actividades antes
descritas. En los registros queda todo registrado con un codigo de la UN, de
movimiento, de almacén, las cantidades, los importes, las unidades, algunas variables
descriptivas del material y los centros de costos. Con esto es posible identificar los
consumos y salidas histdricas de materiales.

4.1.3 Planificacion de materiales para eventos

Para el caso de las convenciones 0 eventos, no existe planificacion. Los
materiales no entran al proceso descrito anteriormente.
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Estos eventos se venden Santiago o en las UN. Para el caso de venta en
Santiago, se reune cerca de un 70% de la informacion y la firma del cliente con la fecha
del evento, esto se traspasa al area de coordinacion de eventos quien debe recabar el
resto hasta tener el 100% de la informacion.

Con toda la informacion el encargado en la UN debe un informativo a las areas
involucradas; cocina, bodegas principales, entre otros.

Estas areas levantan en ese momento la necesidad de materiales, segun numero
de personas, tipo de evento. Luego cocina genera una solicitud (no una reserva) de
materiales a bodega, esta verifica disponibilidad de stock y si hay disponibilidad
“excedente” de bodega, se acepta la solicitud, sino esta crea una OC a los
proveedores .

Por procedimiento los plazos de entregables (SLA) en el proceso son los
siguientes:

Tabla 4 - SLA: tiempo necesario de recepcion antes de un evento

L Numero de dias habiles antes del evento que la Coordinadora debe
Coordinacion S .
recibir el informativo para poder cerrarlo.

Tipo de Evento 1 a 350 personas 350 a 550 personas 550 y mas personas
Congreso 15 20 30
Matrimonio 60 60 60
Cena varias 15 20 30
Desayuno 15 15 20
Coffee 10 15 15
Cocktail 15 20 20
Cocktail 15 25 30

Tabla 5 - SLA: Tiempo minimo antes del evento para enviar informativo

Coordinacion NuUmero de dias antes que se tie_ne que mandar el inf  ormativo a las
areas involucradas

Tipo de Evento 1 a 350 personas 350 a 550 personas 550 y mas personas
Congreso 7 10 15
Matrimonio 10 15 15
Cena varias 7 10 15
Desayuno 5 10 15
Coffee 5 10 10
Cocktail 7 10 15
Cocktail 7 10 15

Actualmente de la totalidad de los eventos la mayoria se avisa solo con un 1 6 2
dias de anticipacion. Esto genera que se compre con apuro , bastante mas caro, con
recursos de caja chica o bien con la tarjeta de crédito de algun colaborador de Enjoy.
Esto no ha permitido que la demanda de eventos se incluya en la planificacién descrita
anteriormente®.

® El detalle de los procesos de eventos puede consultarse en el Anexo E.
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4.1.4 La estimacion de demanda actual

En la unidad de negocio en que esto se encuentra con el mayor avance, el
modelo usado se basa en un prondstico cualitativo. Esta estimacion pasa por la mano
del administrador gastronémico del casino quien consolida la informacién proveniente
de los distintos POS que estiman en base a su experiencia. Luego se agrega a esta
cantidad una correccién por el stock de seguridad que estimado para cada producto y
en eso consiste la estimacion actual.

El resto de las labores (no menores) corresponden a considerar los flujos de
materiales, salidas y llegadas futuras, para determinar cuanto comprar segun un plan
de compras, lo que se realiza con buenas practicas pero con informacién de la
demanda futura de muy mala calidad.

29



4.2 IDENTIFICACION DE LA DEMANDA
4.2.1 Eleccion de la Unidad de negocio

Durante el analisis exploratorio se encontré que los datos en el ERP, no estan
almacenados de igual manera en las distintas UN. En el caso de algunas UN los datos
durante el periodo de tiempo inicial se cargaron solo a fin de mes (momento de
cuadratura) en SAP, esto ocasiona tener menor historia sobre la demanda. A
continuacién se muestra una tabla comparativa de las distintas unidades.

Tabla 6 - Eleccién de la UN Vifa del Mar

Unidadde : Fechade : . Historia °
- PP : Periodicidad de datos : ~ ]
T - L B — .. (ahos)
Antof : : neaa
tofagasta 5 Sep-08 partir del Oct-08. 5 18

‘Inicialmente inestable para algunos

Coquimbo . Mar-08 . 2
: ‘productos, se estabiliza en Jun-08. :
Viiia de Mar . Jul07  Estable desde Ene-08 i 2,5
Santiago - - 0
Mendoza - ESin informacion en el ERP 0
Santa Cruz . Mar-08 gRegistros hasta Dic-08 0,5
Pucén Jul-07 glncendio. én Sept-07, reabrio Dic-2007,§ 2.2
: :Se estabiliza en Mar-08 :
Puerto Varas Jul-07  :Se estabiliza en Ene - 08 2,5

En base a este breve andlisis se destacan Vifia del Mar y Puerto Varas; Dado que
la metodologia final no depende de forma determinante de la unidad escogida se eligio
por cercania en caso de necesitar visitas se eligié Vifia del Mar como caso de estudio.

4.2.2 Alcance de Alimentos y Bebidas

Como los materiales tienen naturalezas muy distintas se quiso diferenciar entre los
distintos tipos de materiales, que se utilizan en Vifia del Mar. Para ello se tomaron las
salidas valorizadas y los cierres de inventario; se construy6é una tabla con el indice de
rotacion de inventario para las distintas categorias de materiales: Perecibles, No
perecibles , Suministros y Mantencién .
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Tabla 7 - Indice de rotacion de inventario por tipo de producto

Tipo producto indice de rotacion anual
PERECIBLES 39,78 |

NO PERECIBLES 17,89

MANTENCION 5,38

SUMINISTROS 4,69

Promedio 16,92

El consumo valorizado de los materiales Perecibles y No perecibles explica
cerca del 80% del total general. En base a lo anterior y la gran rotacion que tienen las
primeras categorias, se decidié establecer un alcance y trabajar solo con los materiales

pertenecientes a la categoria de Alimentos y Bebidas (AA&BB).

4.2.3 Lademanda de Alimentos y Bebidas

Una vez definido que se trabajaria con los datos de Vifia del Mar para la categoria
de AA&BB, la pregunta inmediata a responder fue ¢En qué lugar de la cadena de

abastecimiento se debe tomar la demanda?

Existen diversos puntos en donde se puede medir la demanda. Dada la actual
configuracion de flujo de materiales las posibilidades concretas son 3.

511/512
701/702

3111312
201/202

P ——

I Almacén

1

BODEGAS
PRINCIPALES

----- ) 101102 |
I 1 . 1

Proveedores I EB € o
— S

ety A |

....... :
i

601/602 ;
i
%’

I
!
! Clientes
I
E

I

601/602 |

........

Figura 17 - Configuracién actual del movimiento de materiales

1. Como las salidas desde el ultimo punto en contac
2. Como las salidas desde los almacenes principales
3. Como los datos de compra de material.

to con el cliente POS.
(Bodega principal).

De la literatura es conocido que el dato mas confiable se encuentra en el punto de
venta, es decir, en los registros de Micros. Esto debido a que el efecto latigo es minimo
en este Ultimo eslabon. Por otro lado las sospechas desde el inicio del presente analisis
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han sido que no se compra de manera 6ptima, esto debido al desconocimiento de la

demanda por lo que se descarté desde un principio la alternativa de observar los datos
de compra.

Para decidir entre las primeras dos alternativas se realiz6 un breve analisis para
un producto. Desde el ERP y Micros se obtuvieron los datos para un producto
representativo, simple y con un alto indice de rotacion. Ademas este producto se
entrega al cliente tal como se compra (esto para evitar inconsistencia entre los sistemas
y recetas de conversion), el producto elegido fue la Bebida energética Red Bull
perteneciente a la categoria de Cervezas — Licores — Bebidas

A continuacién se muestran las curvas historicas de salida de almaceén principal
(bodega) desde SAP y la registrada en los puntos de venta desde Micros. Para ello se
consideraron los datos existentes en ambos sistemas, solo desde Enero de 2008 hasta
Junio de 2010, esto por disponibilidad y confiabilidad” de los datos.

Salidas Almacen principal SAP vs MICROS

4.000
3500 |
3.000
z
S 2500 | /
=
Y 2000 \
i 1.500 \ \\ SAP
- . \ \//— -
v \ = MICROS
1.000
500
0
0 03] (1 4] o0 03] 00 (=)} (=)} (=2} (=)} (=)} ()] o o (=]
© © o 2 2 o © 8 5 © & &5 o o o
T 5 pF I 2 2 ¥ 5 £ 3 2 2 ® 5 B
§ 3 s - a4 2 6§ 3 s T 4 2 &3 s

Gréfico 7 - Salidas de bodega NP vs Ventas (Red Bull)

Debido a que las reservas se utilizan de un dia para otro, las curvas no presentan
desfase, sin embargo, el registro de MICROS se mantiene consistentemente por debajo
del registro de SAP. Por lo que se descarta una explicacion por el efecto latigo. Lo que
sugiere que algunas salidas de material no han sido registradas o han salido productos

bajo otros cddigos, que no es posible rescatar. En la siguiente tabla se muestran las
caracteristicas de las 3 alternativas.

" En SAP existen registros desde Octubre de 2007, pero son confiables solo a partir del 2008.
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Tabla 8 - Alternativas de observacion de la demanda

. : ... . Impactodel : ' Tamahode | Desfase ' ;
Alternativas : Confiabilidad ... :Complejidad: : : Plataforma :
....................... ... efectolatigo . " " - lasBD . temporal @
POS final Media {  Muybajo Alta ©  Grande : Ninguno : Micros
AEMCECS Media . Bajo . Baja . Media . 1dia .  SAP
Principales : : : : :
Compras Baja : Medio Baja ©  Media | 1semana @  SAP

Entendiendo que el mejor dato se encuentra a nivel del POS, pero debido a la
complejidad de tomar la informacion de manera periodica y a la fidelidad de los registros
se tomo la demanda como las salidas desde los almacenes principales  considerando
todos los movimientos de salida y sus respectivas reversas.
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4.3 SELECCION DE PRODUCTOS

Con la convencion anterior sobre el concepto de demanda, ahora es posible
observar la gama de productos.

Con el objetivo de decidir cuales productos se deben planificar con mayor o menor
urgencia, los materiales se deben clasificar. Para ello desde SAP se tomaron los
movimientos anuales del 2009, esto es, ingresos y salidas para los 1.995 productos®
pertenecientes a la categoria de AA&BB, desde 01/01/2009 hasta 31/12/2009, como se
muestra a continuacion.

Tabla 9 - Estructura de datos desde el ERP

CMv: Material: UN Texto breve de material Fecha doc.;: Alm.: Fe-contab-:Cantidad: UMB: Impte.ML : Ce.coste

201; 10000002 : CL20; AJI CACHO CABRA KG 22.04.2010 ; ALOS | 22-04-2010 0,5 KG i S 2.856 {CLVIMA109

201; 10000097 : CL20 ; SAL FINA MESA LOBOS BS 1 KG 08.12.2009 ; ALOS ; 08-12-2009 3 BOL: S 540 ; CLVIMA109
000 XX 0000000 X BOT § x¢00¢

31111002506 CL20;QUESO CREAM PHILADELPHIA KRAFT 225 Gg | 03.01.2009 ; ALO4: 03-01-2009; 3,375 UN S
601: 11001448 CL20;QUESILLO COLUN PT 320 GR 20.06.2009 ; ALO4 ; 20-06-2009 5 UN S 3468

Como obstaculos se encontr0 que existen transacciones como “traspasos”
(prestamos entre almacenes, con codigos 311, 312) cuyos montos no se encuentra
valorizados. Sin embargo, como son parte de la demanda estos montos se valorizaron
al precio promedio del material cuando correspondio hacerlo. Asi se obtuvo la demanda
total.

Con los materiales, su cantidad y los consumos valorizados de sus transacciones,
se construyé un consolidado anual en términos de costo del producto para luego pasar
a un ranking de productos segun su consumo valorizado anual. A continuaciéon se
muestran los resultados para los primeros 6 productos en este analisis.

Tabla 10 - Tabla de clasificaciéon: El ABC de los materiales

Demanda anual del afio 2009 para todos los productos,
Material medido en costo de salida del material, desde bodega Consumo valorizado Acumulado $ %S

KQ princieal = = =]

43.379.555 43.379.555 2%
38.994.530 82.374.085 45

11001109 PAVO PECHUGAS/H Y S/P FRESCAKG S
S
37.336.638 S 119.710.723 656
S
S
S

11001108 CIGARR KENTONEGOLD CJ 20UN

11001607 VACUNO ASIENTO FRESCAKG

10002735 CAFETOSTADO GRANO EXPRESS BONAFIDEKG
11001689 VACUNO POSTA NEGRA FRESCAKG
11000683 JAMON PIERNA MOLDEADO LLANQKG PZA G

27.455.990 147.166.713 7%

27.405.916 174.572.629 9%

wununun
> >» > > > >

22.412.045 196.984.674 10%

Se observa que los primeros 6 productos del ranking explican el 10% del consumo
valorizado total.

® Total de productos que registraron salidas desde el almacén principal durante el afio 2009.
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4.3.1 El ABC de los materiales

La clasificacion mediante el costeo ABC consiste en ordenar de mayor a menor los
materiales segun algun criterio, para este analisis se utilizé el consumo valorizado de
los materiales como se tipifica en la tabla 10.

En la teoria es usual encontrar dos tipos de ABC: Por ventas y por Inventario.
Durante el analisis exploratorio se encontr6 que el ABC por inventario no es un buen
meétodo dada la estructura de los datos y el nUmero de productos con quiebres (stocks
de cierre en cero durante un periodo de observacion). Sin embargo, se realizd el
ejercicio y sirvio para tener visibilidad de los productos que manifestaron algun quiebre
durante el afo, en particular para productos que tuvieron su stock consistentemente
en cero durante todo el periodo de evaluacion. Esto ocurrié para 136 productos .

Tabla 11 - % de productos con quiebre de stock por categoria ABC

Categoria | i an | %
si\gﬂc e q::bre gquiebres
A 237 128 54%

B 377 263 70%
c 1246 992 803%
1860 1383 74%

Los productos que se mantuvieron consistentemente en cero no afectan a la
categoria A ni B, debido a que no tenian consumo valorizado, sin embargo, ensucian la
categoria C.

Con esta informacion quedaron fuera del analisis 136 productos y se obtuvo un
nuevo total de 1.860 productos de los cuales los primeros 239 pertenecientes a la
primera categoria; representan el 80% del acumulado y pertenecen a la categoria A del
ABC, Luego 382 articulos que acumulan el 15% (95% - 80%) del consumo valorizado
pertenecen a la categoria B y el resto de los articulos en total 1.239 acumulan solo el
5% (100%-95%) y pertenecen a la categoria C.

Tabla 12 - Resultado preliminar: EI ABC de los materiales, Vifia del Mar

N° de articulos % Articulos % Importe Clasificacion

239 12,8% 80% A
S - 205%  15% .
1239 666% 5% c
1.860 100% 100%

Con el antecedente de la categoria A, en la cual solo 239 productos acumulan el
80% del consumo valorizado y una observacidon mas profunda de los datos, se realizé
una revision empirica con expertos de la empresa °, esto llevo a comparar el caso de la

*El especialista fue Rodrigo Arntz, Encargado de control de gestion de la gerencia de cadena de

suministro.
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UN con el global de la empresa y verificar materiales, montos generales de importes,
cantidades y consistencia de datos. Como conclusiones

& Se validaron los resultados.

# Incluir en este ranking un material fuera del concepto de AA&BB, pero que se
almacena en sus bodegas y se vende como tal; los cigarrillos.

& Se decidid crear una nueva categoria en esta clasificacion, los elementos de las
“super ventas”.

Incluidos estos materiales y con la gran importancia en términos de gravitacion de
algunos en la categoria A, amerito que se les quisiera dar un tratamiento especial y
fueron clasificados en la categoria de los materiales de super venta; los A+.

A continuacion se muestran: 1) la curva caracteristica de todo el ABC de UN vifia
del Mar de Enjoy, y 2) La tabla de clasificacion final de materiales.

Curva caracteristica ABC, ENJOY

120%
100%
80%
60%

40%

% consumo valorzado

20%

0%
0% 20% 40% 60% 80% 100%

% del total de articulos

Curva caracteristica ABC, ENJOY

Grafico 8 - Curva caracteristica del ABC de ENJOY

Tabla 13 - Resultados finales: ABC de los materiales, Vifia del Mar

N° de articulos % Articulos % importe Clasificaci6n§

25 1% 30% A+
198 10,6%  50% A
374 20,0% 15% B

1.276 68,1% 5% c
1873 100% 100%

Con los resultados del ABC, se responde la primera de las interrogantes, el

“Qué".
4.3.2 ;Que se planifica y que no?

Segun los antecedentes anteriores es prioritario planificar solo los materiales de la
categoria de alimentos y bebidas a excepciéon de 136 productos que no tuvieron
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movimientos durante todo el afio anterior al estudio’® (en particular para la UN Vifia del
Mar). Esto es, 1.860 productos de la UN Vifia del Mar clasificados en las categorias
super ventas (A+) , A, B y C. Siendo en orden de prioridad desde los productos A+ que
acumulan el 30% del consumo valorizado, pasando por los A que tienen un 50%, los B
con un 15% y luego los productos C, que solo mueven un 5% del total.

19 Se estima pertinente la revision periédica de materiales que quedan fuera de la oferta.
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4.4 ANALISIS DE LA DEMANDA

Demanda consolidad en CLP

Consumo valorizado en CLP

Como primera etapa de este analisis lo que hizo fue observar la demanda historica
y global de la UN. A continuacion se muestra la grafica de todo el consumo valorizado

de AA&BB para la venta al publico y eventos empresa, desde el 2008 hasta Agosto de
2010.

Demanda Historica de Enjoy (Vifia del Mar)

$ 350.000.000
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Gréafico 9 - Demanda histérica UN Vina del Mar

Esta se puede separar a priori en dos lineas de negocio, encontrandose como es
de esperarse que el comportamiento sea bastante diferente, por lo que no se puede dar
el mismo tratamiento para ambos casos.

Demanda Historica de Enjoy (Vifia del Mar)

$ 350.000.000
$ 300.000.000
$ 250.000.000
$ 200.000.000
$ 150.000.000
$ 100.000.000

$ 50.000.000

S -

234567 89101112/11 2 3 4567 8 91011121 2 3 456 7 8

2008 2008 2010

Eventos venta extint

Gréfico 10 - Demanda historica por linea de negocio, UN Vifa del Mar
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Claramente la demanda de venta al publico externo y la de consumo interno
(colaboradores, comps y costos asumidos por la UN), son diferentes en su magnitud.
En términos de Importe se muestran sus diferencias a continuacion.

Tabla 14 - Montos de la demanda por linea de negocio.

ANO Eventos Venta Externa/Interna Total

2008 S 165.528.647 $ 2.318.580.258 $ 2.484.108.905
2009 $ 177.208.763 S 2.301.964.424 $2.479.173.187
2010 S 88.623.661 S 1.496.125.859 $1.584.749.520

Tabla 15 - Porcentaje de la demanda por linea de negocio

ANO  Eventos Venta Externa/Interna Total

2008 7% 93% 100%
2009 7% 93% 100%
2010 6% 94% 100%

La demanda de eventos solo representa el 7% del total, lo que representa una
parte bastante pequefio. Por otro lado analizando los graficos se puede ver que ambas
curvas tienen comportamientos distintos. De hecho se desprende claramente que las
estacionalidades (temporadas altas) son distintas.

# Estacionalidad demanda publico externo  ocurre en Diciembre, Enero vy
Febrero.

# Estacionalidad demanda eventos ocurre en Octubre, Noviembre y Diciembre.

Por motivos de prioridades y tiempo de analisis, se dejara fuera la linea de
negocios eventos, entendiendo que el tratamiento y los modelos futuros propuestos
como metodologia pueden ajustarse a este tipo de demanda también.

4.4.1 Venta publico y consumo interno

Con un analisis exploratorio desde el grafico de la demanda de venta al publico
para AA&BB (sin considerar el negocio de Eventos) se logré observar.
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Demanda historica de AA&BB, Enjoy (Vifia del Mar)

$ 300.000.000
$ 250.000.000
$ 200.000.000
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$ 50.000.000

S-
2008 2009 2010

Grafico 11 - Demanda histérica, sin negocio eventos, UN Vifia de Mar.

1. Nivel base:

& Establecido cerca de los 200 MM CLP por mes, en consumo valorizado de

materiales de AA&BB, para Viia del Mar.

2. Tendencia futura:

& Leve disminucion de la demanda a largo plazo, explicada por una mayor caida

en el afio 2009 y un analisis del afio 2010 aun en ejercicio.

3. Estacionalidades:

LJ

LJ

Temporada alta , en los meses de Diciembre, Enero y Febrero.

Alza en mes de Abril de la demanda en el mes de Abril (Fendmeno
reconocido en la empresa por el efecto de semana santa, conocido como “el
mejor fin de semana del afio”).

Alza en mes de Julio de cada afo, consistentes con el periodo de vacaciones
de mitad de afio.

Caidas en mes de Marzo de cada afio, como consecuencia de término de
vacaciones y fuerte la componente de “escolaridad”.

Efecto terremoto a fines del mes Febrero de 2010 (Caida mas fuerte de toda
la demanda historica).
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4.4.2 Caracterizacion de la demanda (tratamiento de cronicas)

Una de las preguntas en esta etapa fue: ¢como aprovechar el conocimiento
pasado para reaprovisionar? Para ello metodolégicamente se caracterizdé el pasado,
base al tratamiento de crdnicas bajo tres conceptos fundamentales: Nivel base,
tendencia futura vy las estacionalidades

4.4.2.1 Nivel base

A través del tiempo la demanda muestra tener un nivel base que esta cerca de los
45 MM CLP al mes.

Nivel base de la demanda
$100.000.000
$90.000.000
$ 80.000.000
$70.000.000
$ 60.000.000

$ 50.000.000 AA X . \A A ‘ A
$ 40.000.000 ! V'V WVVVETY WNJVWV\AN \/\/VWVV\
$ 30.000.000
$ 20.000.000
$ 10.000.000

s -

Consumo valorizado

Grafico 12 - Nivel base de la demanda de AA&BB

4.4.2.2 Tendencia futura

Para analizar la tendencia hacia el futuro se analizaron las distribuciones anuales
en la historia de los datos, las distribuciones trimestrales dentro de un afo, las
distribuciones mensuales y semanales en los distintos afios. Este analisis permitio
entender como se distribuye la demanda dentro de un afio y hacia el futuro. Para mas
detalles de estos graficos consultar el anexo H.

La tendencia futura muestra comportarse decrecientemente, lo se puede valorizar
con una taza de alza de -30.000 CLP / Mes.
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Tendecia futura de la demanda
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Gréfico 13 - Tendencia futura de la demanda de AA&BB

4.4.2.3 Estacionalidad

Eliminando el nivel base de la curva inicial de demanda, se obtiene el siguiente
grafico donde es posible observar tres estacionalidades de verano:

Demanda sin nivel base (Variabilidad)
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$ 40.000.000
. $30.000.000
3
& $20.000.000
2
5510.000,000
§ S- U' I\\JAVAVAV = o A A
=
8 I WH
-$10.000.000
-$20.000.000
-$30.000.000
0 0W0WMWONWOMWMOMWMOMWMWMWOVOOIIIFTITTITNNDNNOOOHOOO OO OO O
O 0000000000000 0000000000 ™ ot -l =« = o
O 0000000000000 00000000000000O00O0
N ANANANNANNANNNNANNNNNNNANNANNNNNNNNONNN
AN T ORI OA NN MNTLOURDAO AN AN M T IO ™
O 00000000 H - 1000000000 -1 000000 O0O
— Nivel Base, demanda de AA&BB  —Series2

Gréfico 14 - Demanda sin nivel base
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1. En verano se nota una fuerte estacionalidad; esto para los meses de diciembre,
enero y febrero, donde la demanda estacional alcanza en promedio los 30 MM CLP
por mes aproximadamente.

2. También se observan caidas con respecto al nivel base en el mes de marzo donde
las caidas alcanzan un nivel cercano en promedio a los 15 MM CLP por mes.

3. Incrementos en Julio que alcanzan en promedio los 5 MM CLP por mes.

Como observacion principal a este nivel es notar que las estacionalidades también
tienen tendencias por lo que un tratamiento mejorado se realizara a nivel de promedios
ponderados; esto es, en esencia otorgar mayor importancia a los datos mas actuales.

4.4.3 Busqueda de factores explicativos de la demanda

Sin duda el objetivo de la caracterizacion y del analisis de la demanda global es
entender que variables explican el comportamiento descrito anteriormente y luego
comprenderlo el detalle, para poder estimar hacia el futuro.

Durante el estudio se revisaron distintos tipos de variables explicativas de la
demanda, clasificadas en: variables temporales , descriptivas y de comportamiento

Inicialmente desde el ERP, una transaccion de material tiene asociadas 17
variables. Para la realizacion de los andlisis anteriores se agregaron 8 adicionales, de
esta forma se tiene un total de 26 variables potencialmente que podrian explicar la
demanda de AA&BB en Enjoy.

Por otro lado, se determiné inicialmente que la correlacion entre la demanda y la
mayoria de las variables fue casi nula*. Para ello se utiliz6 como herramienta un
analisis de correlaciones, realizado en el Software SPSS entre las variables y entre las
variables y la demanda, con esto se redujo el nUmero y como resultado quedaron como
variables explicativas solo las variables temporales que se detallan a continuacion:

11 ale 2 . . .. .y
Se utilizd como criterio, coeficiente de correlacién menor que 0,2.
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Tabla 16 - Variables que explican la demanda

Variable Detalle
Cada afo tiene un factor de peso que afecta en la
Afio tendencia futura de la demanda.
El trimestre del afio caracteriza las temporadas en ciertos
Trimestre productos estacionales.
Corresponde a un numero entre 1y 4.
El mes de afio caracteriza la temporada y las
estacionalidades.
Mes Temporada Alta: Diciembre, Enero y Febrero.

Semana del afio

Festivos

Variables Dummy

Temporada Baja: Resto de los meses.
Estacionalidades menores:  Abril, Julio, Septiembre

También existe una incidencia en la demanda segun la
semana del afio correspondiente, Siendo este un dato de
mas detalle que el mes del afo.

La variable utilizada corresponde a un nimero entre 1y 52
segun la semana que corresponde, contando la semana 1

desde el primer lunes de afio y sumando los dias restantes
a la semana 1 del siguiente periodo anual.

Estos dias provocan que la demanda sea mayor con
respecto a una semana coman.

La variable utilizada es el numero de feriados que hay en
una determinada semana. Generalmente, 0, 1 6 2.

Rescatando meses y semanas de gravitacion importante.
Correspondientes a las mas importantes para alzas y
bajas, solas o0 mezclas de ellas.

Correspondientes a variables binarias para los meses de
Marzo, Abril, Julio y Septiembre.

Correspondientes también a las semanas 7, 8, 10 y 11,
que mostraron un comportamiento particular.

Sin duda se pueden agregar muchas variables mas, pero en el presente estudio
se opto por quedarse con las 13 variables de mayor gravitacion en la explicacion de la

demanda.
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4.5 MODELAMIENTO DE PRONOSTICOS

Para modelar la demanda se tomaron los datos histéricos desde Enero de 2008
hasta Agosto de 2010 para la Unidad de negocio de Vifia del Mar.

Se determiné como buena practica en algunas unidades de negocio que el mejor
modelo operativo de compras funciona de forma semanal, es por esto que los datos
diarios de flujos de entrada y salida de materiales se agruparon a nivel semanal, para
ello se tomo un tratamiento de datos considerando un afio con 52 semanas, contando la
semana 1 desde el primer lunes de cada afio y la Ultima semana del afio (mas corta, la
“53") se une con la primera del siguiente periodo.

Por otro lado en términos de los datos, cada SKU se compra en distintas
modalidades incluso cuando hablamos del mismo grupo de articulo. Por ejemplo el
azucar puede ser rubia, normal, light, puede venir en bolsa o cajas y puede medirse en
unidades, sacos, cajas Yy kilos.

Siguiendo con esta idea, para que el indicador tenga sentido se debe trabajar con
unidades estandar, para ello existen tres caminos, uno pronosticar la venta en dinero a
nivel agregado y la otra es la estandarizacion de las unidades de medida de manera
que la suma de unidades sea consistente y la otra es trabajar a nivel de SKU.

En el presente trabajo se resolvid optar por el tercer camino, esto debido a que el
modelo de compras finalmente requiere de un nivel de detalle importante sobre las
cantidades segun sus propias unidades de medida para decidir que las cantidades a
compratr.

Otra dificultad no menor es el hecho de que existen productos con demanda
dependiente; lo cual se comprob6 mediante un andlisis de correlaciones entre similar al
realizado anteriormente para las variables del prondstico, pero esta vez entre familias
de productos®?.

Para efectos de las estimaciones resulta simple obviar esto, debido a que lo usual
en el estado del arte es la utilizacion de MRP para este tipo de articulos, sin embargo,
se debe entender que es posible obtener una ganancia mucho mayor al considerar
estas correlaciones.

El primer andlisis se realiz6 para un producto que relativamente tiene una
demanda independiente del resto de los productos, ademas es el producto top de la
clasificacion ABC. Se graficé su demanda y probaron distintos modelos de prondsticos.

12 para ver la matriz de correlaciones, visitar el Anexo .
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4.5.1 Analisis para un producto

Para predecir la demanda se utilizaron distintos métodos de pronésticos (causales
y auto regresivos, mencionados en el capitulo de Marco tedrico). Los métodos se
probaron para 5 productos rankeados en los primeros lugares del ABC.

A continuacion y alineados con las variables explicativas se muestran los dos
mejores métodos en términos de los resultados de las estimaciones.

Para el producto top de la clasificacion ABC, un producto de super venta, se
muestra su curva de demanda (en $), entendida como el total de las salidas de la
bodega principal por semana del afio, para toda la informacién histérica del producto.

MATERIAL: PAVO PECHUGAS/HYS/P FRESCA KG

2.500.000
2.000.000
1.500.000

1.000.000

Consumo walorzado en $

500.000

14689 1118171922282730323537404244475053 3 |5 8 1013151820222527303235374043454851/1 4 6 9 12141719222827303235
1 3 5 7 9 |10 12 2 4 | S 7 |8 10 12 2|3 6 8

2008

Tiempo

Grafico 15 - Curva de demanda historica: Producto top del ABC
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4.5.1.1 Método auto regresivo (Suaviza miento exponencial con tendencia)

Demanda Pavo, vs Prondéstico S.E
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27-09-2010
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Gréfico 16 - Demanda de Pavo vs Suavizamiento exponencial

Este método no utiliza variables explicativas sino la propia historia de la variable,
este método obtuvo un MAD (error del prondstico aproximado) de 100.000 CLP para
una demanda promedio de 800.000 CLP.

4.5.1.2 Método Causal (Regresion de minimos cuadrados ordinarios)

Demanda Pavo, vs Prondstico S.E
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Gréfico 17 - Demanda de Pavo vs Minimos cuadrados ordinarios
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Este método utiliza las variables explicativas determinadas anteriormente; Se logré
obtener un R? de 0,56. Comparando ambos métodos se encontré que este Ultimo es
superior en un 5% al método auto regresivo, sin embargo, no hay gran ganancia al
intentar mejorar los prondsticos debido a la gran variabilidad que presenta la demanda.

4.5.2 ;Cuanta historia se necesita para el prondstico?

Se realizaron distintas regresiones suponiendo distinta cantidad de meses
disponibles, luego se graficé el promedio de los R? de acuerdo a la historia disponible y
se encontro la siguiente curva.

Evolucion RZsegin nimero de semanas
0,7
0,6
0,5
0,4

R2

0,3

R2
0,2 Logaritmica (R2)

0,1

0
01 O s0 100 150

Numero de semanas disponibles con datos
Gréfico 18 - Evolucién del R? en funcion de la historia disponible

Con esto podemos decir que para tener resultados aceptables (R? > 0,5), se debe
pronosticar minimo con 60 semanas de historia, luego la ganancia es decreciente con
tendencia logaritmica.

Por lo tanto se concluye que para pronosticar la demanda se debe utilizar por lo
menos 60 semanas de historia y los mejores resultados pueden obtenerse mediante el
método de los minimos cuadrados ordinarios mediante las variables explicativas
definidas en el capitulo anterior, Por otro lado los productos con demanda dependiente es

ideal tratarlos con un sistema MRP. Los resultados de lo anterior contestan la segunda pregunta
clave, ¢ Cuanto comprar?
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4.6 MODELOS DE PLANIFICACION (SELECCION Y EJEMPLO)

En base a lo expuesto anteriormente y en linea con el objetivo principal adn estan
pendientes las preguntas de ¢ Cuando comprar? Y ¢Cdmo hacerlo?

Los resultados anteriores en resumen muestran que los productos realmente
importantes ocupan un porcentaje pequefio del total de articulos, pero un gran
porcentaje de acuerdo a consumo valorizado.

1%

Graéfico 19 - Estratificacion: Porcentaje de articulos segun ABC

Por otro lado, los productos menos relevantes ocupan un alto porcentaje del total
de articulos, pero un muy bajo porcentaje del consumo valorizado.

oA+
A
“s
§C

Graéfico 20 - Estratificacion: Porcentaje del consumo valorizado segun ABC

Hoy en dia en la unidad de Vifia del Mar, todos los productos se planifican con un
plazo de 1 semana de anticipacion (regla periddica). Como existen cerca de 2.000
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productos y el 66% de ellos representa solo el 5% del consumo valorizado cabe
preguntarse ¢ Es necesario planificarlos todos los materiales semana a semana?

Como segunda pregunta ¢Es adecuado el modelo de aprovisionamiento
Periodico? La respuesta es no para todos los materiales. EI modelo de revision
perioddica se utiliza generalmente para los productos caros y en cantidades razonables
ya que representa una carga administrativa importante y a la vez asegura el menor
riesgo de quiebres de stock. Por otro lado para productos mas masivos es comun que
se utilicen modelos por punto de reorden en los cuales no es necesario comprar
semana a semana cada producto, sino solo cuando los productos alcanzan un nivel
minimo de cobertura. Este Gltimo modelo implica menor carga administrativa.

4.6.1 Seleccion de modelos de aprovisionamiento segin el ABC

Aplicando estos criterios, para la clasificacion de materiales de Enjoy, se
recomienda.

Tabla 17 - Modelos de aprovisionamiento segun ABC

Categoriald Modelo adecuado B8 Descripcion v
A+ Sistema P Modelo periodico de plazo fijo. (1 semana)

Mantiene las ventajas del modelo periddico; Flexibilidad

A Sistema S,s )
para saltarse periodos.

Modelo por punto de reorden; se asigna un nivel minimo
B Sistema Q de cobertura deseado. Permite ordenar solo la cantidad
de veces apropiada para productos con baja rotacion.

Modelo por punto de reorden; Se recomienda disminuir
C Sistema Q significativamente el numero de productos en esta
categoria a los estrictamente necesario.

Hasta ahora, se han respondido las preguntas sobre el qué, el cuanto el cuando y
el como. Esto entendiendo que se ha trabajado sobre el tratamiento de crénicas del
pasado para pasar a la etapa del pronosticar el futuro y aplicar los modelos de
aprovisionamiento que se propone.

La siguiente figura ilustra en el lado izquierdo todo lo que se ha realizado hasta el

momento, sin embargo, el lado derecho es el propdsito por el cual se ha desarrollado lo
anteriormente expuesto.
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Tipo de Articulo

J

Demanda dependiente Demanda
(MRP) independiente

Articulos de demanda
dependiente (Proyectos
especificos)

¢Como aprovechar el conocimiento pasado para reaprovisionar?

Tratamiento de crénicas Estimacion de la demanda futura
¥ Dos caminos
Crodnica —  Pronostico
[
Lo que se quiere ; :
A La metodologia *El pasado puede explicar
el futuro dentrode un
. cierto horizonte(Cortoy
> Nivel base Alisamiento > mediano plazo)
.; == exponencial * Método causal + nivel
> Tendencia MCO base +tendencia+
> Estacionalidad estacionalidad
Otros

Figura 18 - Esquema tratamiento de crénicas

A continuacion se muestra un ejemplo de la aplicacion de la metodologia para el
caso de un producto de la categoria A+.

51



4.6.2 Ejemplo de la metodologia

4.6.2.1 Categoria A+, Sistema P

Para los productos definidos en la categoria A+, los productos de superventas. Se
escogid uno de los materiales representativos del ranking; el producto: “Bebida
energética Red Bull”

Tabla 18 - Material ejemplo metodologia, Sistema P

N® Material Detalle material Acumulado $ %S 9%6Articulos Clasificacion

15 12000241 BEB ENERG REDBULLLATA250CC S 20.632.047 S 485.840.169 22% 1% A+
Paso 1: Prondstico de demanda.

Con las variables descritas anteriormente se pronostica la demanda para este
producto utilizando el método de los minimos cuadrados ordinarios MCO. Esto se
realiza tomando datos hasta un periodo dado de historia (Generalmente el Gltimo mes

disponible; Julio de 2010 en este ejemplo) y se pronostica el periodo siguiente (Agosto
de 2010).

Demanda Red Bull vs Prondéstico
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&  $900.000
Y $800.000 .
® 5700000 i g {
k-] CARK
§  $500.000 - S —7 -y
g s 400.000 > A Al LVL ‘:WA’“ k"f[“ L | I.‘l . ‘f 1Y
E 5300000 } ¥ JQWJV Sy I W“ﬂ, 1|
2  $200.000 ¥
8 5100000
S -
o0 [0 9] [=)] [=)] o o
= s 2 = 3 -
DemandaRedBull ----- Prondsticode dda

Grafico 21 - Demanda Red Bull vs prondstico
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Esta curva tiene implicito un modelo que permite estimar hacia el futuro. Resulta
interesante mirar post pronostico cual fue el verdadero comportamiento de la curva en
el mes estimado.

Tabla 19 - Estimacion de demanda CLP vs demanda real

Fecha Estimacion CLP Py
real CLP
02-08-2010 381.287 S 488.096
09-08-2010 384917 S 385.613
16-08-2010 459337 S 470.726
23-08-2010 392.177 S 369.112

Demanda Red Bull vs Estimacion
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3 > ) o
L < 3 3
m ~ < -
o — ™~
Demanda de RedBull  ----- Prondsticode dda

Gréfico 22 - Demanda de Redbull vs Estimacién

Paso 2: Disefio del sistema de aprovisionamiento

Para este ejemplo, se calcul6 la Periodicidad, Cobertura y se eligié un parametro
en funcion de la definicion del nivel de servicio adecuado.

Datos previos:
» Periodicidad “T”, 1 semana (52 aprovisionamientos por afo)
» Tiempo de reposicion (T;), 30 dias habiles segun calendario.

» Disponible D+, al 30 de Julio de 2010, $232.282 CLP.
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 Demanda promedio semanal estimada (dato obtenido de la crénica), $ 404.429
CLP.

* Pronéstico de demanda, paso 1.

» Plazo de entrega del proveedor E, media 2 dias y desviacion 1 dia.

Con esto se calculan las variables del modelo T y N,

T viene dado, 1 semanay N, corresponde al nivel de cobertura deseado que sigue
la estructura:

N, =F,(T +E) +s

Con S el stock de seguridad:

s :a(\/ F’*o ? +Fi*o.’

Con esto la estructura de N, queda:

N, =F,(T +E) +o({F2*0,? +F%* 0.2

Stock medio 6ptimo, Soptimo :

S

optimo

T
=F.(=+E
(5 *+E)

Con lo anterior, se realiza un cuadro que muestra el Ny, los niveles 6ptimos y
reales de inventario®®.

¥ Los calculos anteriores se realizaron, teniendo en cuentaun o = 2, correspondiente a un nivel de
servicio del 97,5%; el menor riesgo de quiebre posible.
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Tabla 20 - Stock medio real vs stock medio 6ptimo

Stock medio

Fecha . Stock promedio real L. ) Cobertura (Nv)
=) lx]  dptimo [y =
02-08-2010 586.443 317.766 637.438
09-08-2010 586.443 317.766 637.438
16-08-2010 586.443 317.766 637.438
23-08-2010 586.443 317.766 637.438

A continuacion se muestra una tabla con los flujos del producto (demanda real,
compras, niveles de inventario)

Tabla 21 - Movimiento real y simulado del almacén principal

Demanda real mes compra Stock segun
comprareal Stock curva real
de Agosto - » modelo P modelo

L= =) v =) [z
01-08-2010 S 31.266 232.282 . 232.282
02-08-2010 S 46.899 590.671 776.054 452.055 637.438
04-08-2010 S 31.266 744.788 606.172
05-08-2010 ) 20.844 723.944 585.328
06-08-2010 ) 144.171 579.773 441.157
07-08-2010 S 96.403 483.370 344.754
08-08-2010 ) 51.241 432.128 293.512
09-08-2010 ) 52.110 380.018 396.036 637.438
11-08-2010 ) 20.844 708.805 1.067.979 616.594
12-08-2010 S 20.844 1.047.135 595.750
13-08-2010 S 135.486 911.650 460.265
14-08-2010 S 159.804 751.846 300.461
15-08-2010 S 41.688 710.158 258.773
16-08-2010 S 52.110 590.671 1.248.719 430.775 637.438
17-08-2010 ) 3.474 1.245.245 633.964
18-08-2010 S 46.899 1.198.346 587.065
19-08-2010 S 31.266 1.167.080 555.799
20-08-2010 S 129.406 1.037.674 426.393
21-08-2010 ) 83.376 954.298 343.017
22-08-2010 ) 20.844 933.454 322.173
23-08-2010 ) 72.954 708.805 1.569.305 388.219 637.438
25-08-2010 S 20.844 1.548.462 616.595
26-08-2010 S 41.688 1.506.774 574.907
27-08-2010 S 62.532 1.444.242 512.375
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Con esto se puede ver graficamente el comportamiento de la bodega en ambos
casos (real y simulado).

Comportamiento del almacen principal
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Grafico 23 - Comportamiento real y simulado del almacén principal

Se debe observar principalmente dos cosas importantes: 1) La disminucion
potencial del capital inmovilizado entendido como los rendimientos que podria obtener
la empresa con ese capital en otras actividades, en particular para este ejemplo.

Tabla 22 - Capital inmovilizado en RedBull

Fecha Stock promedio Stock medio 6ptimo Col?:r:)ura capital inmovilizado
02-08-2010 586.443 317.766 637.438 268.677
09-08-2010 586.443 317.766 637.438 268.677
16-08-2010 586.443 317.766 637.438 268.677
23-08-2010 586.443 317.766 637.438 268.677

2) La disminucién de riesgo de quiebres del modelo convencional a un nivel minimo®®,
con una seguridad del 97,5%.

4 para detalles consultar el Anexo |.
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5 EVALUACION DE MEJORAS: BENEFICIOS

El desarrollo de la metodologia antes expuesta devela 3 puntos importantes de

mejoras que deben ser evaluados: 1) Disminucion del capital inmovilizado, 2)
Reduccion de quiebres de stock y 3) disminucién de la carga operacional.

1)

2)

3)

Disminucion del capital inmovilizado

Los beneficios de la disminucion en capital inmovilizado, en general se valorizan
como el rendimiento que podria obtener la empresa con ese capital invirtiéndolo
en otras actividades.

Reduccion de quiebres de stock

Los quiebres de stock tienen como consecuencia dos grandes aristas; Lo que se
pierde por lo que se deja de vender y menos medible, pero no menos importante,
es el impacto que provoca en el cliente no encontrar un producto o servicio
deseado.

Disminucion de carga operacional

Entre otras cosas la disminucion de la carga operacional trae entre otros
beneficios, disminucién de la frecuencia de compra anual en categorias A, By C
que implican, menores gastos en compras, menor carga administrativa de
personal, oficinas, teléfono, recepcién de materiales y toda la logistica que
gobierna administrar un complejo parque de materiales de manera periddica.

A continuacion se valorizan los beneficios de una futura implementacién de esta

metodologia. Para ello se evalian solo la reduccion en capital inmovilizado y la
reduccion de quiebres de stock para la categoria de materiales A+.

5.1

DISMINUCION DE CAPITAL INMOVILIZADO.

Para los 25 productos de la categoria A+, se obtuvo su inventario promedio de los

periodos Julio, Agosto y Septiembre de 2010. Por otro lado se pronostico su demanda
futura para el mes de Octubre y se calcularon los stocks medios Optimos segun el
modelo de aprovisionamiento periddico (Sistema P), mediante la relacion.

S

optimo

T
=F.(=+E
(5 +E)

A continuacion se muestran los resultados entre los stocks medios reales y los

Optimos para cada producto.

57



Tabla 23 - Diferencia entre stock medios reales y optimos

Cod T —— Stock medio §tock medio
materian n real (Can Optimo (Cln
1 17000232 CIGARR KENT UL. SILVERCJ 20 UN 396.742 311.726
2 17000212 CIGARR BELMONT LIGHT CJ 20UN 369.855 290.600
3 11001109 PAVO PECHUGAS/H Y S/P FRESCAKG 632.520 496.980
- 11001109 POLLO PECHUGA C/H FRESCAKG 632.520 496.980
5 17000222 CIGARR VICEROY LIGHT CJ 20 UN 812.575 638.452
6 11001108 CIGARR KENTONEGOLD CJ 20UN 318.781 250471
7 11001607 VACUNO ASIENTO FRESCAKG 307.155 241.336
8 10002735 CAFETOSTADO GRANO EXPRESS BONAFIDEKG 488.689 383.970
9 11001689 VACUNO POSTA NEGRA FRESCAKG 848.216 666.455
10 11000683 JAMON PIERNA MOLDEADO LLANQKG PZAGE 380.794 299.195
11 11001169 POLLO ENTERO FRESCO S/MENUDENCIAS KG 546.190 429.150
12 11001198 PULPACHIRIMOYA BS 1KG GUALLARAUCO 365.850 287.454
13 12000632 PISCO MISTRAL 352 BT750CC 933.617 733.556
14 17000219 CIGARR LUCKY STRIKESILVCJ 20UN 680.196 534.440
15 12000241 BEB ENERG RED BULL LATA250CC 586.443 " 317.766
16 10002905 MEDALLON MINT A GRANEL BONAFIDEC) 147.891 116.200
17 11001688 VACUNO POLLO GANSO FRESCAKG 323.972 254,549
18 11000802 LIMON FRESCO 52.545 41.285
19 12000198 BAG INBOX COCACOLACI20LT 298.096 234218
20 11001704 VACUNO TAPAPECHO FRESCAKG 420.286 330.225
21 12000336 CERVEZACRISTALBrSOLT 145.157 114052
22 11002543 HUEVOS BLANCO EXTRACJ 180 UN 371.656 292.015
23 10000108 ACEI MARAVILLA CAMILO FERRON Bd 20LT 431.769 339.247
24 11001639 VACUNO FILETE FRESCAKG 521.287 409.582
25 12001717 RON HAVANA CLUB ANEJO ESPECIAL BT 750 CC 335.436 263.557
Total inventario medio categoria A+ 11.348.237 8.773.461 _.|

Se logr6 observar la reduccién de capital inmovilizado en los almacenes
principales para esta categoria, obteniéndose $2.574.776 CLP, solo para 25 articulos.

Para valorizar los ahorros del parque completo incluyendo las categorias A, By C,
se realizé el mismo analisis pero considerando los consumos medios anteriores en vez
de su estimacion de demanda. Como resultados se encuentra que para los 1.860
articulos evaluados la reduccién potencial de capital inmovilizado llega a $82.845.013
CLP.
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5.2 REDUCCION DE QUIEBRES DE STOCK.

Esta estimacion se realizé sobre la base de un andlisis de la distribucion de
probabilidades de quiebres por categoria del ABC. Es decir, basado en la probabilidad
de un cierto % de los materiales de una categoria sufra un quiebre de stock con cierta
probabilidad. La siguiente tabla se construyd, en base a la historia del afio 2009 sobre

comportamiento de quiebre de los materiales.

Tabla 24 - Distribucién de probabilidad de quiebres de stocks por categoria

Categoria A+ Categoria A Categoria B Categoria C

Productos % quiebres Productos % quiebres Productos % quiebres | Productos % quiebres
3 1% 10% 50 1% 10% 77 1% 10% 147 1% 10%
2 10% 20% 2 10% 20% 42 10% 20% 123 10% 20%
1 20% 30% 7 20% 30% 34 20% 30% 90 20%  30%
0 30% 40% 14 30% 40% 17 30% 40% 65 30% 40%
0 40% 50% 5 40% 50% 18 40% 50% 49 40%  50%
0 50% 60% 8 50%  60% 28 50% 60% 132 50% 60%
0 60% 70% 4 60% 70% 8 60% 70% 79 60% 70%
0 70% 80% 1 70%  80% 0 70% 80% 0 70% 80%
0 80% 90% 0 80%  90% 0 80% 90% 0 80% 90%
0 90% 100% 0 90% 100% 0 90% 100% 0 90% 100%

3% 10% 14% 17%

La primera linea explica que durante el afio 2009, sélo 3 de los 25 productos de la
categoria A+, tuvieron quiebres de stock entre un 1% y un 10% de las observaciones
realizadas en el periodo observado.

25%
20%
15%
10%

5%

0%

%de los productos de b categoria

Distribucion de probabilidad de quiebres; Categorias de ABC
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Grafico 24 - Distribucion de probabilidad de quiebres de stock; ABC
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Como es de esperar los productos menos importantes tienen una mayor
probabilidad de quiebre en términos de esperanza y los productos mas importantes
muestran que hay una mayor preocupacion en su aprovisionamiento y gestion.

Como observacién principal, se destaca que no es realista es el supuesto de que
todos los quiebres de stock corresponden a ventas perdidas, sobre todo por los
productos que tienen un baja rotacion de inventario, ya que un inventario en cero puede
significar que simplemente no hubo requerimientos y no precisamente un quiebre de
stock.

De esta manera la valorizacion en términos de ventas perdidas se realizé con dos
supuestos basicos que permiten encontrar una cota inferior del valor. Para ello como
primer supuesto utilizado; quiebres en la categoria C, no implican ventas perdidas, esto
por el bajo indice de rotacién de la categoria. Como segundo supuesto; el 50% de los
quiebres de las categorias A+, Ay B se consideraran ventas perdidas.

A continuacién se muestra una tabla con los consumos valorizados en CLP del
afio 2009 por categoria, los porcentajes de quiebres anuales y finalmente la estimacién
de ventas perdidas al afio considerando los supuestos anteriores.

Tabla 25 - Estimacion de ventas perdidas

Estimacion ventas

Categoria Consumo valorizado % Quiebres

perdidas
A+ S 675.299.384 3% ) 10.129.491
A+ S 1.108.699.432 10% ) 55.434.972
B S 333.609.684 14% ) 23.352.678
C ) 100.624.035 17% S =
Total $ 88.917.140

Como resultados se encuentra que para los todas la categorias la estimaciéon de
ventas perdidas es de $88.917.140 CLP. Considerando la cifra anterior de reduccién de
capital inmovilizado $82.845.013 CLP y ventas pérdidas, a corto plazo este proyecto
solo con los dos puntos anteriores genera ahorros cercano a los $172 MM CLP.

Tabla 26 - Potenciales ahorros e ingresos del proyecto

Pontecial ahorro v |Ahorroen CLP |v¥
Reduccion capital inmovilizado ) 82.845.013
Reduccion de quiebres de stock S 88.917.140

$ 171.762.153

60



6 CONCLUSIONES Y COMENTARIOS

Los resultados encontrados en el capitulo de evaluacion de mejoras muestran el
impacto que trae un cambio de metodologia en la planificacion de materiales de la
empresa; Los resultados principales que se muestran son los valorizados en moneda
nacional, sin embargo, hay otros beneficios de largo plazo que no se encuentran
valorizados, pero que sin duda son muy importantes en cuanto a la organizacion interna
y de cara al cliente; El primero es la disminucién considerable de la frecuencia de
compra de materiales en cuanto a las categoria B y C utlizando el método de
aprovisionamiento por punto de pedido (modelo Q). El segundo corresponde a los
beneficios de cara al cliente al disminuir considerablemente el riesgo de quiebres de
stock en las categorias mas importantes de materiales, los de mayor consumo y
preferencia del publico.

Durante el estudio de la demanda historica, se determiné que el mejor lugar para
observarla corresponde al ultimo nivel, los POS. Sin embargo, se sacrifico calidad de la
informacion y se observé la demanda en un punto intermedio entre las compras y la
entrega final al cliente; Las salidas desde los almacenes principales. Esta curva a nivel
agregado se logré caracterizar completamente, entendiendo su comportamiento y
variables explicativas, estas ultimas resultaron ser consistentes para los productos a
nivel de SKU y explican también sus movimientos. Lo anterior se realizd sobre la
pregunta inicial ¢Coémo aprovechar el conocimiento pasado para planificar el futuro?
Por lo cual se realizd un tratamiento de cronicas donde la demanda se desagrego en 3
partes que se determinaron; Su nivel base, la tendencia futura y las estacionalidades.

El estudio de cronicas de la demanda permitié caracterizar el pasado y proyectar
el futuro en base a sus variables criticas. Por otro lado, de los distintos modelos
probados, se concluye que ninguno es significativamente mucho mejor que otro, todos
obtuvieron resultados parecidos en las estimaciones, sin embargo, los mas adecuados
por simplicidad, estructura de los datos desde el ERP y buenos resultados, estos
corresponden al método causal de la regresion de Minimos cuadrados ordinarios y el
meétodo auto regresivo del suavizamiento exponencial con tendencia. Ambos modelos
muestran buenos resultados en términos del error que promedio muestran resultados
del R? cercano a 0,6.

Entendiendo que no todos los materiales son iguales, sino que hay unos que son
muy importantes para la empresa y para los clientes y otros que no lo son en absoluto,
se determind que los materiales deben tener tratamientos diferenciados, esto quedo en
evidencia luego del costeo ABC del parque de materiales de la empresa compuesto por
2.000 articulos. Como resultados se determinaron claramente 4 grupos de articulos los
ya conocidos A, B, C y uno extra como aporte particular de este trabajo; Los materiales
de super ventas clasificados como los A+ que componen un grupo de 25 productos que
acumulan el 30% del consumo valorizado del parque de materiales. Por otro lado, a
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cada grupo se le asigné un modelo de aprovisionamiento apropiado; Para los productos
mas importantes se propone un modelo de revisién periddica, que obliga periodo a
periodo, a tener forzosamente un nivel de cobertura minima deseada para cumplir con
el minimo riesgo posible de quiebre de stock. Para materiales de la categoria A, se
propone una variacion del modelo periédico que si bien periédicamente obliga a revisar,
no necesariamente se debe pedir a los proveedores, esto apuntando a la disminucién
de espacio y capital inmovilizado en las bodegas. Para las categorias B y C, se propone
un modelo por punto de pedido en base a un nivel minimo de seguridad.

Por ultimo se puede concluir que el presente trabajo cumple con su objetivo
principal de determinar una metodologia de planificacion de los AA&BB que permite
mejorar el balance entre compras y ventas, minimizar el capital inmovilizado de los
almacenes principales de las unidades de negocio, liberacion valorizada para Vifa del
Mar aproximadamente en $ 83 MM CLP y también permite superar el nivel de servicio
actual, reduciendo los niveles de quiebres de stock. Esto ultimo valorizado con una
estimacion de ventas pérdidas anuales valorizadas en cerca de $ 89 MM CLP. Todo
junto produce anualmente una cifra de $ 172 MM CLP sin considerar la rentabilidad que
puede obtener la empresa invirtiendo el capital inmovilizado en otras actividades, los
beneficios internos de administracion y los de cara al cliente el reducir la probabilidad
de quiebre en los productos que ellos mas valoran.
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8 ANEXOS

8.1 ANEXO A - Planificacion de materiales

Definicion de Logistica:

"Proceso de planear, implantar y controlar procedimientos para la transportacion y
almacenaje eficientes y efectivos de bienes, servicios e informacion relacionada,
del punto de origen al punto de consumo con el propdsito de conformarse a los
requerimientos del cliente.” [Cou93]

Definicion de red logistica :

Lo entenderemos como la infraestructura logistica (bodegas, almacenes, puntos
intermedios), es por donde fluyen los materiales desde su punto de origen hasta el
punto de entrega. Considerando variables como ubicacion, capacidad, tamario,
costos y peso/volumen tal que permita determinar la trazabilidad de los materiales.

Warehouses and
Suppliers Manufacturers distribution centers Customers

T \(anumcmmg costs
i .
| Transportation costs l
Material costs Transportation costs

)
)

[nventory costs

Figura 19 - Ej. Cadena de suministro tipica
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8.2 ANEXO B - Red logistica: UN Antofagasta

Red interna de UN Antofagasta

Tipo de materiales Bodegas principales POS

8-

a2 EEN

vy - —

Mat. Mantenimiento suministrosy

mantenimiento !_
whicEl TE T

@ Prod. No perecibles

o [T

' Bodegano
;| Prod.perecibles perecibles
R A

LP| Suministros e
u insumos &%m
- @
Bodega perecibles
e

Fiujo de materiaies

Figura 20 - Red logistica interna UN Antofagasta
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8.3 ANEXO C - Glosario: Definiciones y conceptos

Tabla 27 - Glosario: Definiciones y conceptos utilizados

Término o concepto Descripcion

AA&BB Alimentos y bebidas.

UN Unidad de Negocio.

Comps Bebidas y destilados de cprtesia gque pasan como consumo interno
en las unidades de negocio.

Autoservicio La colacién del personal de Enjoy en las unidades de negocio.

POS Puntos de venta.

SKU Stock }(_eeping unit. Unidad contable de stock para un producto
especifico.

SolPed Solicitud de pedido.

ESB o E/S Unidad de entrada y salida de bienes.

Sistema P Sistema de aprovisionamiento de materiales periédico.

Sistema Q S(ias(}%rgé de aprovisionamiento de materiales en base a un punto de

Sistema S,s Sistema periodico con flexibilidad de pedidos.

MCO Minimos cuadrados ordinarios.

S.EOE.S Suavizamiento exponencial 6 exponential Smothing.

SLA Service level agreement, Acuerdo de nivel de servicio.

KPI Key performance indicator, Indicador clave de desempefio.

CLP Simbolo oficial de la moneda chilena segun el cédigo ISO 4217.
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8.4 ANEXO D - Entrevistas

Instancia:

Titulo:

Fecha de Reunidn:

Asistentes:

Temas Tratados:

Acuerdos:

Reunidn planificacién de Eventos

Abastecimiento Eventos

06/07/2010

Andrea Svart, Roberto Mimica, Rodrigo Arntz, Pedro Inostroza
-Venta de Eventos

-Implementacién de sistema S&C se realizé hace 2 semanas.

-Industria tendiendo hacia el acorte de plazos entre los cierres de eventos y su
realizacion: antes 3 meses y hoy 1 mes.

-Fuerza de venta: 6 ejecutivas en Santiago y 7 en Unidades.

-Oferta integral: venta de salones, AABB, Hotel, etc.; tanto empresas como personas
naturales (matrimonios).

-Al afio se realizan aprox. 1000 eventos.

-Desde marzo AABB estandariza la oferta con una carta centralizada, considerando
algunas alternativas locales.

-Ejecutiva de eventos recaba aproximadamente el 70% de la informacién del evento y
lo traspasa a Coordinacion de Eventos de la unidad para que complete el resto de la
informacién (menu por ejemplo).

-SLA indica que los eventos grandes se deben informar con 30 dias para los eventos
grandes y 15 dias para los menores.

-Si hay menos de 7 dias entre el cierre del evento y la fecha de realizacion se define
un menu del tipo "sugerencia del chef", considerando la disponibilidad de productos
gue existen en cocina.

-KPI actual indica que se estan cerrando los eventos en promedio 18 dias antes de su
realizacion.

-Se enviara informacion de flujos generada por el area de procesos. Resp. A. Svart
(YA ENVIADO)

-Generacion de reporte desde S&C, que contenga al menos: unidad, cliente,
paquetes, servicios, status, revenue, fecha cotizacion, fecha confirmacion, fecha
evento. Resp A. Svart

-Entrevista telefénica a la Jefa de Eventos de Vifia (Cristina Vicentela), para detallar el

proceso de abastecimiento desde que se le informa el evento a la unidad hasta su
realizacion. Resp P.Inostroza
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Instancia:

Titulo:

Fecha de Reunidn:

Asistentes:

Temas Tratados:

Acuerdos:

Conversacion telefénica

Entrevista telefénica proceso eventos en Viiia
07/07/2010

Sara Herrera, Pedro Inostroza

-Post - Venta de Eventos

- Migracion a Opera ha traido algunas complejidades frente al antiguo sistema
de ventas.

- Actualmente se trabaja casi dia a dia en la coordinacion de eventos debido
a que los clientes cierran tarde los eventos.

- Area de coordinacion de eventos informa a las areas: Cocina, Montaje,
Apoyo audiovisual, decoracion, Seguridad.

- Cuando se conocen de alguna forma los eventos de la semana se
programan anticipadamente.

- Hay dos clases de eventos los que se coordinan en la Unidad y los que se
coordinan en Santiago dependiendo de la ubicacidn del cliente.

- Demanda de empresas de Santiago, son generalmente mas variables, no
hay indicadores sobre tiempos de cierre de eventos segun ubicacion.

- Los requerimientos se consultan con cocina (seguramente con el
administrador gastronémico de la Unidad), esta da una respuesta y luego se
le informa al cliente.

- Con respecto a la demanda se informa que Enero y Febrero debiese ser
temporada baja, mientras que Octubre, Noviembre y Diciembre se considera
temporada alta, el resto del afio es variable.

- Queda pendiente revisar que ocurre luego del proceso con el Administrador
gastronomico y luego como se traspasa al area de compras. Resp. P.
Inostroza

- Entrevista telefénica a la Jefa de Eventos de Vifia (Cristina Vicentela), para

detallar el proceso de abastecimiento desde que se le informa el evento a la
unidad hasta su realizacion. Resp P. Inostroza
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Instancia:

Titulo:

Fecha de Reunion:

Asistentes:

Temas Tratados:

Detalle:

Reunion con experto planificacion en el ERP SAP

Reunidn andlisis de datos prondéstico de demanda.
25/06/2010

Katherine Sahlie (Ingeniero de proyecto SAP), Pedro Inostroza

- Presentacion sobre los analisis ya realizados y resolucion de dudas.

- Analisis de datos de venta vs ETL de Micros para el caso RedBull.
- Dificil capturar cambios de cddigos para productos o rescatar todos los cédigos

- Dificil capturar cambios de cddigos para productos o rescatar todos los cédigos.
- Conclusién a la espera de un ultimo analisis, pero a priori se debe usar los datos de
SAP

- Queda pendiente revisar que ocurre luego al analizar solo las salidas que van al
centro de costo de Eventos y observar si explica las diferencias... Resp. P. Inostroza

- Pendiente de enviar RVC-POS para realizar el cruce de informacion. Resp K.
Salhie ( Ya enviado)
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8.5 ANEXO E - Diagramas de los procesos de eventos

A continuacién se muestra solo dos sub-procesos que son los que afectan el

requerimiento de materiales, estos son la venta y la coordinacion de eventos.

1. Proceso de venta:

Recibir solicitud del cliente y buscar

cliente en Opera Ejecutiva de Eventos OPERA
Llenar los datos generales del cliente Ejecutiva de Eventos S&C
Realizar bloqueo tentativo de salones Ejecutiva de Eventos s&C

y/o habitaciones
Consultar comité virtual

Revisar estado en comité, analizar
datos generales y asignar tarifa
Revisar sistema S&C y actualizar

Ejecutiva de Eventos

Analista de Revenue

- Excel (comité virtual)
- S&C

datos Ejecutiva de Eventos S&C
Enviar cotizacién Ejecutiva de Eventos S&C
Hacer seguimiento a la cotizacién Ejecutiva de Eventos S&C
Bloguear salones y/o habitaciones Ejecutiva de Eventos S&C
Confeccion del Contrato Ejecutiva de Eventos Mail

Obtener la firma del contrato

Ejecutiva de Eventos

Diagrama del proceso de ventas:

o S No
= Cliente
D Cliente e | i
(53 Revisa cotizacion No- ‘Aprueba
Solicita cotizacion < gobzacion,
Cédigo ¢ ¢
Codigo T
— Si.
Ejecutiva de Ventas
Ejecutiva de Ventas
Ingresa datos generales
Confirma cotizacion del
Codigo cliente via mail
Codigo
Ejecutiva de Ventas EjectivaliolVentss,
Extrae cotizacion y
Consulta comité virtual envia al cliente Ejecutiva de Ventas
L Codi
S Codigo L Bloquea salones ylo
g habitaciones
Codigo
Ejecutiva de Ventas
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2. Proceso Coordinacion:
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Actividad

Responsable
Ejecutiva de Eventos corporativo 0 UN

Herramienta

Coordinadora y Jefe de Evento

1. Completar el Informativo , S&C
segun corresponda
2. Asignar coordinadora al Evento Jefe de Eventos
3. Coordinar reunién con . .
Coordinadora Ejecutiva de Ventas
4. Coordinar reunion con Cliente, Videoconferencia

Ejecutiva de Ventas

/ Presencial

5. Completar el

resto del informativo y cerrarlo Coordinadora S&C
6. Realizar reuniones semanales Jefe de Eventos
7. Abrir PMS del Evento Coordinadora o Asistente S&C

Administrativo

Diagrama del proceso de coordinacion:

iente reali2

ambio requier

: N\ si
liente acept
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N cambiosen >—Si
@ syt cambio de §
No
si
¥
(Ejecutiva de Ventas Ejecutiva de Ventas (_Ejecutivade Ventas | (* Ejecutiva de Ventas
Afina detalles del Completa informativo en | , | Envia informativo a Jefe e | | PTePara reunion con clente,
evento con el cliente ’—‘ un 70% CEEE LR
Eventos
Codigo Codigo Cédigo Codigo
Coordinadora UN Coordinadora UN
[ JefedeEventos ) CCon;dlnadnr:.l UN TS e
cordina reunion con i ¢ :
Asigna coort:rador al BranAC DD los cambios informativo
G traspaso de Evento Cadigo Cédigo
Codigo Codigo Coordinadora UN
Coordina tlfimos detalles
del evento con el cliente y |———4
cierra informativo
Cédigo Coordinadora UN
Ingresa cambios al S&C
C UN
Envia informativo a Codiag)
areas involucradas
Jefe de Eventos Cdigo
- Difige reundn semanal de
Geailizieia W coordinacion con las areas
4 involucradas
Recibe al cliente Cédigo
Cédigo
nnnnnnnnnnARRAANINN L LT — -
= Area Responsable Areas Responsables s Recibe informativo y
O abre PM del Evento
S Resuelve problema B 3TN Gestiona Evento | Recbe informatvo Codigo
s g
2 il Codigo S e Codigo Codigo TSI
& rap
Informa n° de cuenta a
Coordinadora
Cédigo
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8.6 ANEXO F - Rotacion de inventario: Productos/Categorias

A continuacién, se muestran las categorias agregadas bajo las cuales se trabajan
los datos.

Tipos de productos:

Tabla 28 - Rotacion del inventario: Tipo producto

Tipo producto indice de rotacién
PERECIBLES 39,78
NO PERECIBLES 17,89
MANTENCION 5,38
SUMINISTROS 4,69
Total general 16,92

Familias:

Tabla 29 - Rotacion del inventario: Tipo producto -> Familias

Familias indice de
rotacion
Pescados - Mariscos 70,35
Legumbres - Frutas - Verduras 47,17
Huevos 46,89
Endulzantes 39,05
Lacteos 34,23
Cerveza - Licores - Bebidas 34,21
Cigarrillos - Puros 30,14
Carnes 23,41
Confites 20,96
Pastas 20,26
Cecinas - Fiambres 19,42
Té - Café - Hierbas 15,82
Abarrotes 14,18
Mermeladas 12,94
Vinos 9,03
Pasteleria - Panaderia 7,90
Gastos Varios (No MP) 6,54
Escabechados 6,45
Total general 20,78
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Categorias:

Tabla 30 - Rotacion del inventario: Tipo producto -> Familias -> Categorias

Categorias

PESCADOS FRESCOS

PESCADOS
CONGELADOS
YOGURT

FRUTAS FRESCAS
VERDURAS FRESCAS
BEBIDAS
LEVADURAS

ALGAS

SNACKS SALADOS
HUEVOS

MARISCOS FRESCOS
ENDULZANTES
CARNE DE CORDERO
MANTEQ/MARGARINAS
MANJAR

CERVEZAS

QUESOS

AZUCAR

CREMAS
CIGARRILLOS NAC
VEGETALES EN CONSERV
ACEITUNAS

LECHES

CARNE DE PAVO
POSTRES EN POLVO
GOLOSINAS
HARINAS Y OTROS
LICORES

VERDURAS
CONGELADAS
FIAMBRES

SALSAS

CARNE DE VACUNO
CARNE DE POLLO
CARNE DE CERDO
VELAS DECORATIVAS
JUGOS

FRUTO

indice de
rotacion
191,20
136,02

95,06
77,22
69,68
61,93
61,70
61,66
49,31
46,89
46,87
39,05
38,80
35,70
32,42
32,06
31,75
30,46
30,41
30,14
29,31
29,28
28,27
27,79
27,47
26,48
25,70
25,38
24,54

23,91
23,49
23,45
23,23
22,77
22,02
21,04
20,51

F2

SECO/CONFITADO
PASTAS

CHOCOLATES
LEGUMBRES
FARMACIA VARIOS
ARROZ

ACEITES

LACTEOS EN CONSERVA
FRUTAS EN CONSERVA
CECINAS

TE/ CAFE/HIERBAS
FRUTAS CONGELADAS
ARTICULOS SERVIC A&B
TOALLAS DE PAPEL
UTILES DE ASEO
SEMILLAS

VINOS ESPUMANTES
PASTELERIA

PESCADOS DESHIDRAT

MARISCOS
CONGELADOS
MERMELADAS Y MIEL

VINOS BLANCO
VINAGRES Y ADEREZOS
CONDIMENTOS
PAPELES HIGIENICOS
CARAMELOS

CARNE DE PATO
SERVILLETAS
CONSERVAS VARIAS
PRODUCTOS
REPOSTERIA

GASES
PRESERVANTES
IMPRESOS A&B
CARNES VARIAS
VINOS FORTIFICADOS

ARTICULOS
CUMPLEANOS
ESCENCIAS

INSECTICIDAS

20,26
19,46
18,42
18,39
17,73
17,10
17,04
16,53
16,05
15,82
15,72
15,50
14,91
13,74
13,65
13,63
13,60
13,14
13,00

12,94
12,46
12,38
11,68
11,63
11,59
11,55
11,12
11,11
11,01

10,76
10,68
10,51
9,35
9,07
8,93

8,92
8,82



GALLETAS

ENVASES ALIMENTOS
BOLSAS

PAQUETERIA VARIOS
CONTENEDORES
PESCADOS Y MARISCOS
PANADERIA

PILAS Y BATERIAS
VINOS TINTO
AROMATIZANTES
SANITIZAN/ DESINFECT
DETERGENT/
DESMANCH
TRATAMIENTOS DE
AGUA

ESCABECHADOS
INSUMOS LAVANDERIA
AMENITIES
CONDIMENTO
CONSERVA

INSUMOS
COMPUTACION

8,15
8,14
8,12
7,98
7,68
7,62
7,55
7,55
7,35
7,11
7,03
6,92

6,58

6,45
6,43
6,17
6,13

5,21
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PROMOCIONALES
CEREALES

ACCESORIO ESCRITORIO
SELLADORES

VINOS ENSAMBLAIJE

INSTRUMENTOS DE
ESCR
LUMINARIA

IMPRESOS CASINO
PAPELES Y ELABORADO
INSUMOS IMPRESORAS
PEGAMENTOS
FERRETERIA VARIOS
IMPRESOS HOTEL
SISTEMAS DE ARCHIVO
ELEMENTOS SEGURIDAD

COSMETICOS
ACCESORIO
JABONES

Total general

5,04
5,03
4,88
4,73
4,23
4,02

3,90
3,21
3,12
2,89
2,64
2,62
2,56
2,35
0,80
0,50

0,50
20,78




8.7 ANEXO G - Grafico de similitud ingresos/salidas de material

Curvas de entrada de materiales a bodega de no perecibles vs salida de bodega
de no perecibles para el caso del producto Red Bull.

4.000 Entrada a bodega NP vs Salida de Bodega NP
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Gréfico 25 - Entrada vs salida de Red Bull a bodega NP
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8.8 ANEXO H - Caracterizacion de la demanda

Se muestra el gréafico por trimestres

Demanda promedio por trimestre
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Grafico 26 - Demanda promedio por trimestre del afio

Dentro de cada afio existen tendencias para cada trimestre. Los trimestres 1y 4,
correspondientes a primavera y verano son los que tienen una mayor demanda. Asi
mismo, los trimestres 2 y 3, correspondientes a otofio e invierno son los mas estables y
de menor demanda.

Distribucién mensual dentro de un afo

Demanda promedio por mes
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Gréfico 27 - Demanda promedio por mes del afio
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Dentro de cada afo la tendencia es clara, los meses de Diciembre, Enero y
Febrero representan la temporada de alta demanda. También se pueden ver que otro
mes de fuerte demanda en el afio es Julio; esto se explica por las vacaciones de mitad
de afo. Por otro lado se tiene que el peor mes del afio es Marzo al comenzar el afio
laboral del pais.

Distribucién semanal dentro de un afio

Demanda promedio por semana del afio
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Grafico 28 - Demanda promedio por semana del afio

A este nivel se obtiene mas detalle semana a semana, este es el promedio de
historico de las semanas del afio, de la 1 a la 52, contemplando un afio 53 semanas
equivalentes a 365 dias. Claramente se puede observar cuales son las semanas con
mayor y menor demanda y los niveles medios por semana.
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8.9 ANEXOI - Detalles: Simulacion sistema P

/ 24* A
Cabe destacar que en el 6ptimo el valor de T corresponde a: T= W

En esta simulacion el énfasis no esta en la estimacion correcta de los parametros
sino en la aplicacion metodoldgica del modelo propuesto. Se utilizé el plazo actual de
aprovisionamiento, T = 1 semana.

Probabilidad de Quiebre en modelos Py Q
La probabilidad de Quiebre (Modelos P y Q) es la misma, a pesar de que ambos
modelos operan distinto en la teoria llegan al mismo optimo (a pesar de que en la

practica estos modelos puedan comportarse de manera distinta)

Sea a = Probabilidad (X<Cobertura) = 1 — Probabilidad (X>Cobertura) = 1 — F(C)

Tabla 31 - Probabilidad de quiebre de stock segun nivel de servicio

Probabliidad
K de rotura de Nivel serviclo
stock
0 50 % 50 %
0,5 30% 70%
1 16 % 84 %
15 7% 93 %
2 25% 97,5 %

Se desprende que con K = 2, el nivel de servicio = 97,5%; donde se tiene el minimo
riego de Quiebres.



