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RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo desarrollar una propuesta de mejora para la reduccion
de mercaderia obsoleta en una empresa distribuidora de calzado, donde el andlisis de la
problematica evidencid una brecha del 13% entre el indicador actual y el nivel esperado. El
nombre de la compafia sera protegido, por lo que en adelante se le denominara empresa
distribuidora de calzado. El problema central radica en el incumplimiento del nivel esperado
de porcentaje de obsolescencia durante el afo 2023, por lo que se identificaron en primer lugar
los efectos (mayor espacio requerido en 8.3%, fijacion de precios de 1.5% por debajo y 4% de
stock muerto) y causas principales (11% de exceso de compra, incumplimiento del plan de
venas de 13% y reduccion de rotacion en 6%). En base a ello, se propusieron acciones bajo tres
ejes de solucion: componente tecnologico (aplicacion desarrollada a medida), componente de
procesos (nuevos flujos de procesos) y componente de personal (programa de capacitaciones e
integracion). Asimismo, se desarroll6 la evaluacion econémica de los componentes de solucion
donde se evidencia la viabilidad del proyecto. De manera complementaria, se despliega el plan
de implementacion de la solucion, donde se identifica el alcance y riesgos para asegurar una

adecuada ejecucion del proyecto.

Palabras clave: mercancia obsoleta, aplicacion a medida, procesos, DMAIC, empresa de

calzado
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ABSTRACT

The objective of this work is to develop a proposal for improvement to reduce obsolete
merchandise in a footwear distribution company, where the analysis of the problem showed a
gap of 13% between the current indicator and the expected level. The name of the company
will be protected, so from now on it will be called a footwear distribution company. The central
problem lies in the non-compliance with the expected level of obsolescence percentage during
the year 2023, so the effects were first identified (greater space required by 8.3%, pricing 1.5%
below and 4% dead stock) and main causes (11% overpurchase, non-compliance with the sales
plan by 13% and reduction in turnover by 6%). Based on this, actions were proposed under
three axes of solution: technological component (custom-developed application), process
component (new process flows) and staff component (training and integration program). In
addition, the economic evaluation of the solution components was carried out, which shows
the viability of the project. In addition, the solution implementation plan is deployed, which

identifies the scope and risks to ensure proper execution of the project.

Keywords: obsolete merchandise, custom application, processes, DMAIC, shoe company
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INTRODUCCION

El manejo eficiente de inventarios es fundamental para la rentabilidad y sostenibilidad de las
empresas, especialmente en el sector calzado. La acumulacion de mercaderia obsoleta
representa un desafio significativo para las empresas distribuidoras, ya que genera costos
adicionales y reduce las oportunidades comerciales. Este trabajo es esencial porque propone
soluciones que abordan la problematica de la obsolescencia de inventarios, un aspecto critico
para mantener la competitividad en un entorno donde la personalizacion de productos y las
tendencias cambiantes de moda complican atin mas la gestion logistica. La propuesta busca no
solo resolver un problema especifico, sino también ofrecer una mejora sistematica que
beneficie a la organizacion en su conjunto y sirva de referencia para la gerencia en otras
organizaciones que enfrenten retos similares; a partir de ello, se ha desarrollado el trabajo de

suficiencia profesional.

El Capitulo I sintetiz6 el andlisis del caso de estudio, a saber, la empresa comercializadora de
calzado y se han especificado temas como la descripcion general, los productos, la vision,
mision, estructura organizacional, asi como el analisis externo e interno que, junto con el mapa
de procesos, el modelo de negocios y el andlisis VRIO completan una vision general de la

empresa en estudio.

En el Capitulo II, profundiz6 sobre el problema central que radica en el alto porcentaje de
productos obsoletos de 27% durante el afio 2023, mientras que la exigencia de la gerencia fue
del 14%, es decir, existe una brecha del 13%. La obsolescencia de productos genera un impacto
directo en las finanzas de la empresa, lo que hace urgente intervenir en los procesos actuales.
Asimismo, el problema centrar se refleja en efectos importantes, dado que el espacio requerido
de almacén supera en 8.3% al almacén base, la fijacion de precios en 1.5% por debajo del

precio base y el 4% de stock muerto por productos desactualizados o deteriorados.

En el capitulo III se desarrolld el marco tedrico de la investigacion que tomo en cuenta la
metodologia DMAIC y la obsolescencia de existencias. En las definiciones tedricas, se tomaron
enfoques modernos que explican a detalle cada una de las variables, en tanto que el método
DMAIC que segin Pucheu (2021) es una herramienta de mejora de procesos que se utiliza para
modificar un proceso que ya existe y no estd dando el rendimiento que se desea y para Arafeh

et al. (2018) la metodologia DMAIC es estructurada, disciplinada y con un enfoque riguroso
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para la mejora de procesos. Por otro lado, se definid la obsolescencia de existencias de acuerdo
con Ramirez (2017) se refiere a los equipos y materiales obsoletos o viejos que ya no sirven
para ser reutilizados y deben ser desechados y para Flamarique (2019) una buena gestion de
inventarios es fundamental para minimizar la acumulacion de stock; a partir de ello se planted

la formula correspondiente.

En el Capitulo IV se explicé el método DMAIC, ampliamente utilizada en iniciativas de mejora
continua, en donde se describieron los pasos a seguir para ejecutar el trabajo en las etapas de
definir, medir, analizar, mejorar y controlar; asimismo, se desarrolld6 un diagrama de bloques

para explicar la aplicacion de la metodologia.

En el capitulo V se profundizé sobre la situacion actual de la empresa mediante la descripcion
resumida del proceso, el andlisis de las fortalezas y debilidades del proceso, la descripcion
resumida de aspectos tecnoldgicos, asi como el arbol de causas que identifico tres causas
claves, el exceso de compra de productos de 11%, el incumplimiento del plan de ventas en 13%
y la reduccion de la tasa de rotacion de productos en 6%; en base a ello, se gener6 un arbol del

problema para delimitar aspectos claves para el planteamiento de la propuesta

En el Capitulo VI se presentd la propuesta de solucion que se estructura en tres componentes
principales: tecnologia, procesos y personal. Cada uno de estos aspectos incluye acciones
concretas para reducir la acumulacién de mercaderia obsoleta y mejorar la operativa general
de la empresa. Con una mejora en los sistemas de inventario, procesos optimizados y una mejor
gestion del equipo, se espera que la empresa obtenga resultados tangibles en cuanto a reduccion

de costos y aumento de la rentabilidad.

En el Capitulo VII se explica la evaluacion financiera donde se muestra que la inversion en
estas mejoras resultara en beneficios tanto cuantitativos como cualitativos. La reduccion de
costos por obsolescencia y la mejora en la rotacion de inventarios permitird una mayor
rentabilidad, mientras que la mejora en la eficiencia y en la satisfaccion del cliente son
beneficios cualitativos que justifiquen la inversion. El anélisis del flujo de caja estimado a cinco
afos, considerando una tasa de descuento de 18.71%, indic6 un valor actual neto (VAN) de
S/ 73,249 soles, una tasa interna de retorno (TIR) de 40.98%; asegurando que la empresa no
solo resolverd un problema actual, sino que estara mejor posicionada para enfrentar desafios

futuros.
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En el Capitulo VIII se indic6 el plan de implementacion de la solucion a través de un proyecto
que indico el acta de constitucion, para la descripcion del proyecto, justificacion, objetivo,
supuestos, riesgos y requerimientos; de forma similar, se detall6 el alcance del proyecto, la
estructura de desglose de trabajo (EDT) que es un aspecto clave para la organizacion, el
cronograma de trabajo para gestionar los tiempos de ejecucion el presupuesto del proyecto para
determinar los recursos econdmicos necesarios; el andlisis de riesgos para identificar y
planificar respuestas frente a posibles problemas y por ltimo, un plan estratégico de cambio

organizacional.
En base los hallazgos del trabajo se redactd la seccion de Conclusiones, que detalla los
principales lineamientos como sintesis del trabajo y luego se proponen Recomendaciones para

lograr el cambio positivo en la empresa.

La parte final detalla las Referencias Bibliograficas empleadas en la elaboracion del presente

documento y los Anexos con informacion complementaria, pero util para la investigacion.
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CAPITULO I: CASO DE ESTUDIO

1.1.  Descripcion de la empresa

La empresa distribuidora de calzado inicié operaciones en el afio 1996 en la ciudad de Trujillo,
motor econdmico del rubro calzado en el norte del pais. El modelo de negocio tuvo su origen
a partir del éxito previo en otras similares al rubro, en donde se encontr6 una importante
oportunidad en la comercializacion de insumos de calzado. El primer local fue inaugurado en
el distrito de El Porvenir y en el afio 2006 se extendieron las operaciones en un segundo local
ubicado en el centro del distrito de Trujillo. Luego en el afo 2011, debido a la creciente
demanda del sector, se empezaron a comercializar modelos exclusivos en el area de calzado
segun la preferencia del consumidor local; a partir de ello la empresa se consolidd en el
mercado y se generd un importante crecimiento durante esa década. Actualmente, se cuenta
con un amplio local principal donde se comercializa mas de 200 modelos de plantillas de
calzado de diversos materiales y proveedores a nivel nacional; asimismo, la empresa se ha
convertido en uno de principales proveedores especializados en este tipo de insumo y referente

entre los fabricantes de calzado a nivel regional.

1.2. Productos

En la actualidad, la compafiia cuenta con un amplio portafolio de plantillas de calzado donde
destacan los materiales de caucho, spanso, TR, PVC y EVA. En el presente trabajo se
mencionara el término “par” que hace referencia a la unidad de medida de dichos productos
(plantillas); por lo tanto, la cantidad de pares es exactamente la misma que la cantidad de

productos.

1.3.  Vision

La vision estd dada por: “Ser una empresa lider y reconocida en el rubro de calzado por su
variedad y alta calidad de productos para satisfacer las necesidades de mercado nacional”. A
partir de ello, las operaciones se orientan para ser lideres de la industria del calzado a nivel
nacional, a través de la comercializacion de productos que superen las expectativas del

consumidor.
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1.4. Mision

La mision es enunciada de la siguiente manera: “Alcanzar el liderazgo en el mercado que
participamos a través de la comercializacion de productos de calzado de alta calidad, esto
complementado con sentido de servicio hacia nuestro mercado nacional y comprometido al
desarrollo sostenible de una industria competitiva. En este sentido, los procesos y acciones se
desarrollan en un entorno que motive la creatividad y productividad, ofreciendo un espacio que

acerque a la comunidad con las ultimas tendencias del sector calzado”.

1.5.  Estructural Organizacional

En la Figura 1, se presenta el organigrama con el gerente general como lider, dado que posee a
su cargo la Gerencia Comercial, Gerencia de Cadena de suministro y Gerencia de Recursos
Humanos, asi como un administrador que a su vez supervisa al area contable (tercerizada). El

presente trabajo se enfocara en las areas de Comercial, Cadena de suministro y Administracion.

Figura 1

Organigrama de la empresa

Gerente General

Administrador H

Gerente Comercial Gerente d‘? Cadena de Gerente de RRHH
suministro
1
| 1
I_ Vendedores al por Jefe de
mayor y menor Jefe de Compras Almacenamiento y
Distribucion

I— Operarios de almacén

Nota. Informacion proporcionada por la empresa

1.6. Estrategia de negocio

De acuerdo con Porter (1985) precisa que existen tres posibles estrategias genéricas de una

empresa: liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque. En el presente caso de estudio se logra
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identificar una estrategia genérica competitiva de diferenciacion, dado que se brindan
productos de alta calidad dentro del rubro de calzado, cuyo enfoque va dirigido hacia un
segmento de mercado especifico, centrandose en personas naturales o juridicas ubicadas en la
ciudad de Trujillo y que buscan productos exclusivos y variados de calzado masculino. Este
enfoque le permite atender de manera mas efectiva las necesidades particulares del segmento,
optimizando su portafolio de productos para alinearse con las preferencias del consumidor local

y las tendencias del mercado.

1.7. Analisis externo

En esta seccion se desarrolla el andlisis externo que corresponde al sector calzado, cuyas
variables a examinar permiten comprender el entorno que afecta a las operaciones y puede
generar impacto en la productividad de la empresa. Para ello se tomo6 en cuenta el analisis
PESTEL (macroentorno o examinacion global del panorama) y el analisis de las 5 fuerzas de

Porter (microentorno o entorno especifico), lo cual se detalla a continuacion.

1.7.1. Analisis del Macroentorno: PESTEL

El andlisis evaliia seis aspectos que afectan el entorno global en donde se desarrollan las
operaciones de la empresa tanto a nivel politico, econémico, social, tecnoldgico, ecologico y

legal. La Tabla 1 resume todos estos factores para posteriormente identificar sus oportunidades

Yy amenazas.
Tabla 1
Andlisis PESTEL
Politica Economia Social Tecnologia Ecologia Legal
. ) Crecimiento de Cambio
Inestabilidad politica ) ) ) ERP y otros o )
) Baja Inflacion exportaciones de ) climatico Propiedad
TLC con China generd sistemas de ) )
) (3.8% en 2023) calzado en 9.1%, ) Reducciénde la  intelectual
exportaciones de . gestion o ) o
Fluctuacion de lo cual se basa en biodiversidad Constitucion
$ 102,542 millones de ) ) Innovacion en .
tipo de cambio una mayor del 30% de politica
ddlares productos
demanda bosques

Nota. Elaboracion propia

. De acuerdo con la Defensoria del Pueblo (2023) entre los factores politicos se encuentran

la inestabilidad politica que atraviesa el pais en los ultimos anos y ello puede identificar
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una amenaza de inestabilidad empresarial y, en consecuencia, reduccion de inversion en
nuevos proyectos. Para Indecopi (2023a) la burocracia es una amenaza de retraso por
demoras gubernamentales o municipales, por lo que se requiere innovar en la gestion.
Finalmente, para el MINCETUR (2023) el TLC con China permite avizorar una
oportunidad comercial de exportacion e importacion de productos y materias primas a un
menor costo, lo cual generd exportaciones de $ 102,542 millones de dolares; sin embargo,
también representa una amenaza ante un probable incremento de competidores con una

fuerte estrategia de liderazgo en costos.

La informacion del BRCP (2023) sobre los factores econdmicos refieren baja inflacion
de 3.8%, fluctuacion del tipo de cambio y el alza del precio del combustible, lo cual
representa una amenaza para la compra de insumos y gestion de costos. Sin embargo, la
fluctuacién de tipo de cambio puede generar una oportunidad de reduccion de costos, 1o

cual depende de la periodicidad para el momento adecuado de compra.

Las estadisticas de CIEN ADEX (2023) sefialan que los consumidores, particularmente
los millennials, reflejan una mayor demanda de productos personalizados, de marcas y
tiendas boutique. Asimismo, se evidencio un incremento de las exportaciones del 9.1%
lo que se debe a la creciente demanda de calzado a la moda, moderno y cémodo en todos

los grupos de edad es un factor clave que impulsa la industria mundial del calzado.

En los factores tecnoldgicos, para Ambrosio et al. (2022) el desarrollo de sistemas ERP
y sistemas de gestion como tecnologias de informacién generan una oportunidad de
optimizacion de la gestion empresarial para la reduccion de obsolescencia de mercancias
y rotacion de inventarios. Por otro lado, en el sector calzado se requiere innovacion de
productos debido a la rdpida transformacion tecnologica experimentada por los

consumidores.

De acuerdo con la informacion publicada por el CEPLAN (2023) una de las
problematicas mas resaltantes de los ultimos afios son los efectos del cambio climatico y
su impacto que perjudica a la poblacién. Ademads, segiin el Ministerio del Ambiente

(2023) se observo una reduccion de la biodiversidad del 30% de bosques.
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. Por ultimo, los factores legales como la propiedad intelectual segin Indecopi (2023b)
simbolizan una oportunidad para hacer respetar las creaciones e invenciones dentro del
marco de la ley. Por su parte, la constitucion politica brinda oportunidades de derecho y

estabilidad del régimen econdmico que favorecen a distintos rubros empresariales.

En sintesis, el sector del calzado en Pert enfrenta un entorno complejo con amenazas y
oportunidades. La inestabilidad politica, la burocracia y el TLC con China generan riesgos para
las empresas. La inflacion, la fluctuacion cambiaria y el alza del combustible afectan los costos.
Sin embargo, el aumento de la demanda de productos personalizados y modernos, sumado a la
demanda insatisfecha en el mercado masculino ofrecen un gran potencial de crecimiento. La
adopcion de tecnologias como ERP, sistemas de gestion o aplicaciones puede optimizar las
operaciones y reducir costos. El contexto ambiental plantea desafios por el cambio climatico y
las regulaciones ambientales que pueden afectar la demanda y los costos de produccion. No
obstante, la proteccion de la propiedad intelectual y la estabilidad del marco legal brindan un
entorno propicio para la inversion y el desarrollo empresarial. En este sentido, se debe adoptar
una estrategia empresarial flexible y proactiva para aprovechar las oportunidades y mitigar los

riesgos del entorno macroecondémico.

1.7.2. Analisis del Microentorno: 5 fuerzas de Porter

El andlisis evalua cinco elementos claves que determinan el nivel de competencia de la empresa
en el sector industrial de calzado. En la Figura 2, se establece el nivel en el que se encuentra

cada elemento que afecta el microambiente, de acuerdo con entrevistas realizadas al gerente

general de la compaifiia y fuentes secundarias.
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Figura 2

Analisis de las 5 fuerzas de Porter

4 N\
Amenazas de
productos sustitutos
Alto
Poder de negociacion Rivalidad entre Poder de negociacion
de los proveedores competidores de los clientes
Alto Alto Bajo
. J
4 N\
Amenazas de nuevos
entrantes
Medio
. J

Nota. Adaptado segun el enfoque de Porter (1985) con la informacion de la empresa

Poder de negociacion de los clientes: Bajo

o Hay muchos compradores en el sector: Existe una base amplia de consumidores de

insumos de calzado, mas de 500 empresas dedicadas a la produccion en la region, por
lo que su poder de negociacion es limitado (Camara de Comercio de La Libertad, 2024).
Los compradores deben asumir costos considerables por cambiar de proveedor: Parte
del disefio del producto final estd basado en el modelo de plantilla de calzado, por lo
que modificar esta materia prima supone un cambio significativo a todo el proceso de

produccion del cliente, generando costos no previstos.

Poder de negociacion de los proveedores: Alto

o Proveedores del sector ofrecen productos que son diferenciados: Existen proveedores

cuyos productos presentan especificaciones Unicas que los hacen irremplazables ante
otras opciones de la competencia, principalmente: materiales (caucho, spanso, TR,
PVC, EVA), composicion o formula, disefio y accesorios (cerco, taco).
Adicionalmente, la oferta limitada de materias primas especializadas o disefios
exclusivos otorga a estos actores un considerable poder de negociacion a pesar de sus

limitaciones de capacidad productiva.

Amenaza de productos sustitutos: Alto

o Ofrece un atractivo trade-off de precio y desempeiio respecto del producto del sector:

Los consumidores tienen distintas alternativas que ofrecen un buen equilibrio entre el

18



precio y desempefio, por ejemplo: distribuidoras de insumos y plantillas de origen
chino, asi como fabricantes nacionales de plantillas a bajo costo. Adicionalmente, existe

variedad de réplicas que podrian reemplazar a un producto con disefio original.

e Amenaza de nuevos entrantes: Medio

o Beneficios de escala por el lado de la demanda: Existe mayor disposicion del comprador
para pagar por productos de empresas reconocidas y con experiencia en el sector
calzado que uno recién llegado.

o Requisitos de capital: Alta inversion para los primeros afios de operacion, acumulacion
de inventarios y posible requerimiento de crédito al comprador.

o Ventaja de los actores establecidos: Existe acceso preferencial a mejores fuentes de
materias primas, mejores descuentos y mejor ubicacion estratégica para aquellos que
tienen afos en el sector calzado.

o Politicas gubernamentales no restrictivas: El fortalecimiento del TLC con China y la
politica de apertura comercial a inversiones extranjeras por parte del gobierno, podria
promover la entrada de nuevos competidores con estrategia basada en liderazgo en

costos a este sector.

e Rivalidad entre competidores existentes: Alto

o Los competidores son varios: Existe una cantidad considerable de participantes en el
sector calzado, por lo que genera una intensa competencia en precios, calidad e
innovacion.

o Las barreras de salida son altas: Los competidores manejan productos altamente
especificos que resulta complicado traspasar estos a otro negocio, por lo que se
mantienen en el sector aun cuando podrian estar generando retornos negativos.

o Adicionalmente, se desglosa un mapa de grupos estratégicos donde se realiza un
analisis dindmico de la industria. En la figura 3 se muestran los diez principales
competidores del mercado local de plantillas de calzado y la estrategia que emplean

respecto al precio y calidad.
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Figura 3

Mapa de grupos estratégicos
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- Innovaflex
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Bajo Calidad Alto

Nota. Elaboracion propia

o A partir de este mapa, se pueden identificar que son pocos los grupos estratégicos
dirigidos hacia una estrategia de alta calidad, mientras que los grupos mas pequeios se
enfocan en atender un mercado que no exige mucha calidad, pero si variedad de precios.
Este anélisis proporciona una vision mas clara de la dindmica competitiva y permite

tomar decisiones informadas sobre como diferenciarse o posicionarse estratégicamente.

Se concluye que el sector del calzado se encuentra en un entorno altamente competitivo,
caracterizado por una fuerte presion de los sustitutos y una rivalidad intensa entre los
competidores existentes. Adicionalmente, los proveedores ejercen un alto poder de negociacion
debido a la diferenciacion de sus productos. Por otro lado, el poder de negociacion de los
clientes es bajo debido a la amplia base de consumidores y costos asumidos por cambiar de
proveedor. Si bien la amenaza de nuevos entrantes se ve potenciada por politicas
gubernamentales no restrictivas, estd limitada por las barreras de entrada como beneficios de

escala y actores establecidos, asi como requisitos de capital.

1.8.  Analisis interno (FODA)

El analisis FODA es una herramienta esencial, dado que permite a la empresa del sector calzado
obtener una vision clara de su situacion actual, identificando sus fortalezas y debilidades

internas obtenidas en una autoevaluacion, asi como las oportunidades y amenazas externas
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obtenidas en el analisis del macroentorno (PESTEL) y microentorno (5 fuerzas de Porter). Al

conocer estos factores, la empresa puede tomar decisiones estratégicas acertadas, como

aprovechar nuevas tendencias del mercado, mejorar sus procesos internos, minimizar riesgos

y fortalecer su posicion competitiva.

1.8.1. Fortalezas

Experiencia en el mercado: La empresa cuenta con mas de 25 afios en el sector, por
lo que se ha posicionado como un especialista en plantillas de calzado y proveedor
de confianza para sus clientes.

Atencion personalizada: El cliente experimenta una atencion adecuada desde su
ingreso a las instalaciones o durante las visitas comerciales. Este servicio se
respalda con un Net Promoter Score (NPS) transaccional de 75, cuyo resultado se
encuentra en el Anexo X, que evidencia un alto nivel de satisfaccion y
recomendacion por parte de los usuarios.

Alta calidad de productos: Las plantillas comercializadas son adquiridas de
proveedores reconocidos a nivel nacional que garantizan durabilidad y
funcionalidad. Este atributo se sustenta con un indice de rechazo (devolucion) de
productos inferior al 1%, segiin indicadores de postventa.

Especialistas en plantillas: A diferencia de otros comercios, la empresa se
especializa unicamente en la venta de plantillas de calzado.

Exclusividad de disefios: Los modelos de plantillas no se encuentran disponibles
en otros comercios hasta después de un tiempo acordado.

Estabilidad financiera: La empresa cuenta con el respaldo de las principales
entidades financieras, lo cual le permite mantener una liquidez adecuada y una
estructura de costos eficiente. Se destaca un ratio de solvencia de 2.53 y un ratio de
liquidez de 3.42, donde se evidencia que el activo siempre es mayor que el pasivo

y que la empresa puede hacer frente a futuras obligaciones o inversiones.

1.8.2. Oportunidades

Mercados nuevos no explotados: El mercado total de insumos de calzado en la
region La Libertad abarca aproximadamente 2,500 fabricantes, distribuidos entre
los segmentos masculino, femenino e infantil (PromPeru, 2019). Actualmente, la

empresa atiende solo al segmento masculino, representando el 36% del mercado
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total (900 fabricantes)., por lo tanto, los mercados no explotados incluyen los
segmentos femeninos (1.250 fabricantes e infantil (350 fabricantes). En conjunto,
los mercados no abordados constituyen el 64% del mercado total, lo que evidencia
una importante oportunidad de expansion para diversificar la oferta, aumentar la
cobertura y fortalecer la posicion competitiva de la empresa (Camara de Comercio
de La Libertad, 2024).

Acceso a nuevas tecnologias en la gestion de almacenes: el mercado actual exige
el uso de tecnologias de la informacion y desarrollo de software que permita
impulsar eficientemente el negocio.

Acceso a tendencias globales para desarrollo de nuevos productos: en la actualidad
la informacion del comportamiento y preferencias del consumidor se encuentra al
alcance, permitiendo innovacion en productos.

Proteccion de propiedad intelectual: las creaciones e invenciones que se encuentran

registradas en Indecopi son respetadas dentro del marco de la ley.

1.8.3. Debilidades

Limitado sistema de gestion y andlisis de datos: Se cuenta con un sistema manual
sobre la informacion de los movimientos de mercaderia que no es completamente
fiable debido a errores en el registro, ademas de no contar con disposicion a tiempo
real de la informacion. Se estima un 6% de errores en el registro sobre el total de
transacciones, lo que representa un promedio de 68 errores mensuales en el registro
de movimientos de mercaderia. La falta de acceso a informacion también afecta la
capacidad de toma de decisiones estratégicas, limitando la eficiencia y la
competitividad.

Exceso de compra de productos e incumplimiento de plan de ventas: la
planificacion o pronostico de demanda no es el adecuado, generando exceso de
compra de productos en 11%; asi también no se llega a cumplir el objetivo de ventas
esperado en 13%, intensificando atin mas una inadecuada gestion de inventario.
Bajo nivel de comunicacion entre areas: La compafiia no invierte en la
optimizacién del clima laboral y ni en el desarrollo personal de los colaboradores.
Escaso programa de capacitacion al personal: Solo se realiza capacitacion en la fase
de reclutamiento de personal o dos al afilo como maximo, en tanto que no existen

programas de actualizacion y gestion del conocimiento.

22



1.8.4.

1.8.5.

Ausencia de cultura de transformacion digital: El administrador del negocio se
muestra resistente a los cambios y prefiere mantenerse en su zona de confort.

Deficiente programa de control sobre productos almacenados: No existe correcto
control ni manejo de indicadores clave sobre el almacén. Bajo nivel de

cumplimiento de inspecciones visuales y controles semanales de inventario (58%).

Amenazas

Rapida transformacion tecnolodgica: representado principalmente por la creacion
constante de nuevos productos por temporada en el sector calzado, cuyo aumento
fue de 46% en el ultimo afo, generando un corto ciclo de vida del producto.
Limitada capacidad productiva de proveedores: debido a las fluctuaciones de
mercado, alza de precios, inestabilidad politica y cambio climatico, en tanto que la
empresa sufre constantemente por el incumplimiento del tiempo de entrega de
productos por parte de los proveedores en 28% y que no pueden ser reemplazados
al ser productos diferenciados.

Reduccion de la tasa de rotacion de productos: el crecimiento de nuevos productos
de temporada, sumado a la limitada capacidad productiva de proveedores y otros
factores generan que la tasa de rotacion muestre un comportamiento decreciente
afio tras afio, donde el ultimo afio experiment6 una caida del 6%.

Precios desleales de la competencia: debido al deficiente control del mercado como
factor legal, muchas veces la competencia promociona sus productos con precios
por debajo del promedio del mercado, ocasionando una mayor rivalidad por la
demanda.

Productos sustitutos debido a la estrategia comercial de TLC con China: en los
ultimos afos se han introducido nuevos productos de origen chino que, debido a su
bajo costo, han generado una reduccidn de la participacion de proveedores locales

en el mercado.

Matriz FODA cruzada

Esta matriz es una herramienta donde se cruzan las fortalezas y debilidades con las

oportunidades y amenazas para obtener estrategias FO (ofensivas), DO (adaptativas),

FA (reactivas) y DA (defensivas).
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Tabla 2
Matriz FODA cruzada

Fortalezas

F1: Experiencia en el mercado
F2: Atencion personalizada
F3: Alta calidad de productos
F4: Especialista en plantillas
F5: Exclusividad de disefios
F6: Estabilidad financiera

Debilidades

D1: Limitado sistema de gestion y
andlisis de datos

D2: Exceso de compra de productos e
incumplimiento de plan de ventas
D3: Bajo nivel de comunicacion entre
areas

D4: Escaso programa de capacitacion
al personal

D5: Ausencia de cultura de
transformacion digital

D6: Deficiente programa de control
sobre productos almacenados

Oportunidades
O1: Mercados nuevos no explotados

02: Acceso a nuevas tecnologias en
la gestion de almacenes

03: Acceso a tendencias globales
para desarrollo de nuevos productos
04: Proteccion de propiedad
intelectual

Estrategias FO (ofensivas)

F1,01: Utilizar la experiencia en el
mercado para entrar a nuevos
mercados no explotados

F5,04: Emplear los disefios propios y
exclusivos para registro como
propiedad intelectual

F6,02: Aprovechar la estabilidad
financiera de la empresa para invertir
en nuevas tecnologias en la gestion
de almacenes

Estrategias DO (adaptativas)
D1,02: Acceder a nuevas tecnologias

para optimizar el sistema de gestion y
analisis de datos de la empresa
D2,02: Minimizar exceso de compra
de productos e incumplimiento de
plan de ventas mediante inversion en
nuevas tecnologias

D5,03: Explorar nuevas tendencias
globales para desarrollar una cultura
de transformacion digital

D6, O2: Incentivar el uso de nuevas
tecnologias para mejorar el control
sobre productos almacenados

Amenazas

Al: Répida transformacion
tecnologica

A2: Limitada capacidad productiva
de proveedores

A3: Reduccion de la tasa de rotacion
de productos

A4: Precios desleales de la
competencia

AS: Productos sustitutos debido a la
estrategia comercial de TLC con
China

Estrategias FA (reactivas)

F1, A5: Aprovechar la experiencia en
el mercado para contrarrestar el
posible ingreso de productos
sustitutos

F3, A5: Resaltar la alta calidad de
productos comercializados por la
empresa para minimizar impacto de
posible ingreso de productos
sustitutos

F6, A4: Utilizar la estabilidad
financiera de la empresa para hacer
frente a los precios desleales de la

competencia

Estrategias DA (defensivas)

D1, A2: Invertir en un sistema de
gestion y analisis de datos para
predecir demanda y contrarrestar la
limitada capacidad productiva de
proveedores

D5, Al: Incentivar una cultura de
transformacion digital para hacer

frente al rapido crecimiento
tecnoldgico por la creacion de nuevos
productos

Nota. Elaboracion propia

De forma resumida, se concluye que la empresa distribuidora de calzado debe
enfocarse, principalmente, en implementar nuevas tecnologias para la gestion de
almacenes y analisis de datos. Esto con el objetivo de cumplir con las estrategias mas

relevantes que se encuentran resaltadas en la Tabla 2.



1.9.

1.9.1.

Mapa de procesos

Dentro de un mapa de procesos, los procesos estratégicos, operativos y de apoyo se
representan de manera estructurada para mostrar como se relacionan entre si y como
contribuyen al logro de los objetivos organizacionales.

Por su parte, los procesos estratégicos guian y priorizan las actividades clave de los
procesos operativos, asegurando que estén alineados con los objetivos de la
organizacion; mientras que los procesos de apoyo proporcionan recursos, soporte y
servicios necesarios para que los procesos operativos y estratégicos funcionen
correctamente.

A continuacidon, en la Figura 3 se detallan los elementos que componen el mapa de

procesos que establece la compaifiia:

Figura 4
Mapa de procesos
Procesos Estratégicos
Mejora Planificacion
continua estratégica
2 L
E Procesos Operativos =
S s
o =)
= Pronostico de . I =
,§ Compras Almacenamiento Ventas Distribucion =
g demanda 8
E 2
=3 S
3 @A
~ Procesos de Apoyo
Contabilidad || ~ Recursos
Humanos

Nota. Informacion proporcionada por la empresa

Procesos Estratégicos

Son aquellos que establecidos por la Gerencia General de la empresa para definir la
creacion de valor del negocio. Uno de ellos es la mejora continua que implica revisar y
optimizar procesos de todas las gerencias para reducir tiempos y lograr accesibilidad de
la informacién. Por otro lado, la planificacion estratégica es clave para definir el rumbo

de la empresa a largo plazo mediante objetivos y acciones concretas, en un rubro que
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1.9.2.

1.9.3.

1.10.

cada vez es mas competitivo y cambiante.

Procesos Operativos

Son aquellos que forman parte del Core de la empresa y directamente vinculados a los
bienes ofrecidos para satisfacer los requerimientos del cliente. El primer proceso es el
de pronostico de demanda que tiene como uno de sus objetivos planificar la compra
eficiente de productos. Posteriormente, se realiza el proceso de compras que permite
ofrecer productos a nuestros clientes. Luego continua el almacenamiento de estos
productos para proceder con el proceso de ventas a cargo del area Comercial, el cual es
clave para la generacion de ingresos a la empresa. Finalmente se encuentra el proceso

de distribucion en caso sea requerido por el cliente.

Procesos de Apoyo
Sirven de soporte a los procesos estratégicos y operativos. Uno de ellos es la
contabilidad el cual se encuentra tercerizado y supervisado por el administrador,

mientras que recursos humanos es asumido por la Gerencia General.

Modelo de Negocio

Con el objetivo de definir el modelo de negocio mediante el cual la compaiia genera
valor, se utiliz6 la herramienta “Business Model Canvas” creada por Alexander
Osterwalder, cuya informacién fue obtenida mediante entrevistas realizadas a los
duefios del negocio. En la Figura 4 se muestran los nueve (9) bloques que componen

esta herramienta.
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Figura 5
Modelo de negocio

Socios clave

Actividades clave

Propuesta de valor

Relacion con el cliente

Segmento de clientes

- Fabricantes de plantillas
de calzado

- Bancos y financieras

- Municipalidad

- Asociaciones de la
industria del calzado

- Pronostico de demanda
- Compras de plantillas
- Almacenamiento

- Venta de plantillas

- Distribucion

Recursos clave

- Recursos humanos

- Recursos financieros

- Recursos fisicos (tienda
propia y stock)

Ofrecer variedad de
plantillas de calzado de
alta calidad, basados en
buen disefio, nivel de
desempeiio v accesibilidad

Asistencia personal:
de forma presencial o
mediante llamada
telefonica / mensajeria

Canales

- Tienda propia: donde se
realiza la venta, entrega y
postventa del producto

- Fuerza de venta: el vendedor
realiza una visita comercial
para ofrecer productos

Segmentado:

1) Personas naturales
- Mayores de 30 afios

- Ubicacion: Peri

- NSE: B-C

- Principalmente
consumidor masculino
- Interés por productos
innovadores

2) Empresas o personas
juridicas

- Ubicacion: Peru

- Fabricantes de calzado
masculino

- Interés por productos
innovadores

Estructura de costos

Fuente de ingresos

- Costo de mercaderia
- Costo de personal
- Costo de almacenamiento

Venta de plantillas de calzado al por mayor y menor

Nota. Desarrollado en base a la experiencia en la empresa seglin los procesos claves y tomando en cuenta los objetivos de la gerencia.
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Respecto al modelo de negocio actual, se podria sefialar que contempla dos segmentos de

clientes: personas naturales y juridicas. Asimismo, la propuesta de valor radica en la calidad,

disefio, nivel de desempefio y accesibilidad que ofrecen las plantillas de calzado. También se

presentan oportunidades significativas de mejora mediante la incorporacion de tecnologias que

optimicen la gestion operativa y comercial, asi como diversificar el portafolio hacia mercados

no explotados, como los segmentos femenino e infantil, lo que permitiria generar nuevos

ingresos y consolidar la posicion competitiva de la empresa.

1.11. Analisis VRIO

El analisis VRIO es una herramienta estratégica utilizada para evaluar los recursos,

capacidades y competencias de una empresa, identificando aquellos que pueden ofrecer

ventajas competitivas sostenibles. Se presenta grafica resumida en Anexo 5.

Recursos y Capacidades

e Tienda propia y mercaderia

@)

Valor (V): Es importante que una empresa cuente con infraestructura propia
para desarrollar sus actividades y mercaderia que representa la fuente de sus
ingresos. Ambos recursos permiten neutralizar la inestabilidad y poder competir
en igualdad de condiciones en el mercado.

Rareza (R): No es raro, ya que son recursos que estan al alcance de la mayoria.
Imitabilidad (I): Son recursos relativamente faciles de imitar.

Organizacion (O): Aun no se cuenta con la capacidad organizacional para

aprovechar el potencial de estos recursos.

o Experiencia en el mercado (25 afios)

o

Valor (V): La experiencia acumulada le permite entender las necesidades del
mercado y anticiparse a las tendencias.

Rareza (R): No todas las empresas del sector cuentan con tanta experiencia, lo
que la posiciona como un referente.

Imitabilidad (I): La experiencia es dificil de imitar, ya que requiere tiempo y
adaptacion al mercado.

Organizacion (O): La empresa esta organizada para aprovechar su experiencia,

ya que tiene una estructura clara de relaciones con clientes y proveedores.
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e Alta calidad de productos y exclusividad de disefos

o

Valor (V): La alta calidad y la exclusividad de los disefios son recursos valiosos
que permiten diferenciacion en el mercado.

Rareza (R): Los proveedores destacados y la exclusividad de ciertos disefios
constituyen una oferta unica.

Imitabilidad (I): La calidad puede ser replicada, pero la exclusividad de los
disefios es mas dificil de imitar, ya que depende de acuerdos con proveedores y
plazos exclusivos.

Organizacion (O): La empresa esta estructurada para gestionar esta exclusividad

a través de acuerdos con proveedores clave.

e Atencion personalizada al cliente

@)

Valor (V): La atencidn personalizada genera una experiencia positiva para el
cliente, favoreciendo la fidelidad.

Rareza (R): Aunque la atencion personalizada no es exclusiva, se encuentra
entre los recursos que la empresa utiliza para diferenciarse de la competencia.
Imitabilidad (I): Este recurso es facil de imitar por otros competidores.
Organizacion (O): La empresa ain se encuentra en proceso de mejora

organizacional para brindar una mejor atencion al cliente.

Capacidades Dinamicas

e Adaptabilidad a nuevas tendencias del mercado

o

Valor (V): Existe capacidad de la empresa para adaptarse a nuevas demandas
de los consumidores, como el cambio en las preferencias de disefio o el
incremento de la demanda en ciertos segmentos.

Rareza (R): Este tipo de adaptabilidad no es relativamente comun dentro del
mercado local, por lo que es raro de encontrar.

Imitabilidad (I): Esta capacidad es imitable por competidores de mayor tamafio.
Organizacion (O): La empresa ain se encuentra en proceso de mejora

organizacional para identificar y reaccionar rapidamente a las tendencias.
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Conclusiones del Analisis VRIO

Ventajas competitivas sostenibles: La experiencia en el mercado, la exclusividad de los
disefios y la alta calidad de los productos son fuentes de ventajas competitivas
sostenibles, ya que son dificiles de imitar y la empresa esta bien organizada para
explotarlas.

Ventajas competitivas temporales: La atencidon personalizada y la capacidad de
adaptabilidad a nuevas tendencias son valiosas, pero pueden ser replicadas por

competidores si no se mantienen innovadoras.
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CAPITULO II: PROBLEMATICA

2.1. Alcance del proceso o sistema a intervenir.

El analisis del presente trabajo esta enfocado principalmente en los procesos de pronostico de
demanda, proceso de gestion de almacén, proceso de exhibicion de productos, proceso de
atencion al cliente y proceso de registro de tickets manuales; el detalle de cada uno se presenta

a continuacion.

2.1.1. Proceso de pronoéstico de demanda (Compras)

El proceso de pronostico de demanda tiene como objetivo principal estimar el nivel de ventas
esperado en un horizonte temporal definido, lo que permite a la empresa anticipar sus
necesidades y planificar adecuadamente. Este pronostico se centra exclusivamente en
determinar la demanda esperada de productos terminados, es decir, plantillas de calzado listas
para comercializacion y no de insumos directos o indirectos necesarios para la fabricacion, el

cual no forma parte de este estudio.

En caso de pronosticar la demanda de un modelo existente, se revisa el historial de rotacion de
ventas basado en datos historicos. Por otro lado, para un modelo nuevo, se realiza una
exhibicion de muestras con el proposito de registrar la intencion de compra de los clientes. Una
vez recopilada y analizada la informacion, se elabora un prondstico base, el cual es revisado
por el area de Administracion. Si dicho prondstico es aprobado, se genera el prondstico final,
el cual sirve como referencia directa para la generacion de o6rdenes de compra (OC) de
productos terminados. En caso contrario, el prondstico es desestimado. El proceso se ha

detallado a través del siguiente flujograma:
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Figura 6

Proceso de pronostico de demanda

Modelo

" | Revisardatos
de ventas
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Generar
prondstico
base
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prondstico final
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. necesidad de
compra

Jefe de compras

Registar
intencién de
compra

Prongstico
aceptado

Pronéstico de demanda

¢Es conforme?

Yy .
si
Brindar
validacion

Asdministrador
z

O

Prongstico
rechazade

Nota. Desarrollo propio con el programa Bizagi Modeler en base a la informacion de la empresa.

2.1.2. Proceso de gestion de almacén (Almacenamiento y Distribucion)

Por su parte, el proceso de gestion de almacén posee como objetivo registrar, validar y colocar

la mercaderia ingresada en almacén, asi como realizar controles periddicos hasta el despacho.

El proceso inicia con la descarga de mercaderia por parte del transportista, quien realiza la

entrega de guia de remision y solicita pago de flete a la administracion. Posterior al pago, el

area de almacenamiento y distribucion recibe la guia de remision y valida la cantidad y calidad

ingresada de los productos, para luego emitir un ticket manual de ingreso de mercaderia. Luego,

estos productos son trasladados a almacén y se les asigna una ubicacion de acuerdo con los

espacios que se encuentren libres, donde son colocados. De forma semanal, se realiza un

control manual de exactitud de inventario para que, finalmente, los operarios puedan preparar

y despachar pedidos previa presentacion de ticket de venta por parte del equipo comercial.
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Figura 7

Proceso de gestion de almacén

Gestion de almacén

Operarios de slmacén

Vendedores

Nota. Desarrollo propio con el programa Bizagi Modeler en base a la informacion de la empresa.

2.1.3. Proceso de exhibicion de productos (Comercial)

También, se considera que el proceso de exhibicion de productos posee como objetivo
introducir productos al mercado; para ello, el proceso inicia cuando el area comercial identifica
que existen productos que no se encuentran exhibidos en estanteria. Luego, se consulta a la
administracion sobre la viabilidad de la exhibicion, de ser positivo, se retiran los productos de
almacén para asignarles ubicacion de acuerdo con criterios comerciales predefinidos y
finalmente estos son exhibidos en estanteria. Cabe precisar, con relacion a la exhibicion de
productos, que la decision es unilateral y estd a cargo de la administracion, esto impide una
adecuada gestion comercial del punto de venta. A continuacion, se expone el flujograma actual

correspondiente al proceso descrito:

Figura 8

Proceso de exhibicion de productos

Exhibir
productos
en estanteria

Retirar
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de almacén

Asignar
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si Brindar
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Vendedores
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concretada

Exhibicién de productos

Administrador
z
&

O

Exhibicidn no
concretada

Nota. Desarrollo propio con el programa Bizagi Modeler en base a la informacion de la empresa.
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2.1.4. Proceso de atencion al cliente (Comercial)

El proceso de atencion al cliente se basa en ofrecer los productos que dispone la empresa segiin
el requerimiento del cliente, cuyas actividades deben seguir una secuencia para brindar un
adecuado nivel de servicio. Existen dos (2) tipos de ventas: aquella que se realiza en el mismo

punto de venta y aquella que se realiza mediante una visita comercial. En las siguientes figuras

se presentan el detalle de cada tipo de venta.

Figura 9

Proceso de atencion al cliente — Punto de venta (Comercial)

Atencién al cliente - PV

Nota. Desarrollo propio con el programa Bizagi Modeler en base a la informacion de la empresa.

Figura 10

Proceso de atencion al cliente — Visita comercial (Comercial)

Venta
concretaga

Atencién al cliente - VC
s

Venta
con

Nota. Desarrollo propio con el programa Bizagi Modeler en base a la informacion de la empresa.

2.1.5. Proceso de registro de tickets manuales (Administracion)

Sobre el proceso de registro de tickets manuales, se determina que este se realiza de manera
interdiaria o inclusive semanal. Tiene inicio al momento del cierre del local y posee como
objetivo responder a los requerimientos del cliente sin perjudicar las actividades operativas del
dia. Se considera necesario registrar los tickets manuales tanto de ingreso de mercaderia como

de venta, para luego actualizar la base de datos y archivar los tickets fisicos.
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Figura 11

Proceso de registro de venta, cambio o devolucion

Administrador

FrmT Consalidar Registrar tickets manuales
local tickets de ingreso de mercadena y
manuales de venta

Actualizar
Archivar ticket
base de
manuales
datos

Lo

Registro de tickets manuales

Nota. Desarrollo propio con el programa Bizagi Modeler en base a la informacion de la empresa.

2.2. Requerimientos criticos de los clientes.

La recoleccion de los requerimientos criticos fue posible mediante reuniones con gerencia

general, vendedores y con el jefe de Almacenamiento y Distribucion de la compaiiia, quienes

representan a los clientes internos y se encuentran involucrados en el problema identificado

posteriormente. Asimismo, se ha generado una matriz de requerimientos criticos de clientes,

descrita en la siguiente tabla:

Tabla 3

Matriz de requerimientos criticos de clientes

Comentario de usuario Identificar problema  Requerimiento de usuario
Usuarios — o (Cuadl es la )
(Qué estan diciendo? (Qué es lo que pide?
clientes necesidad?
“Se experimenta un aumento o o )
Optimizar el margen  Reducir existencias obsoletas
Gerencia de descuentos (fijacion de ) )
de venta y reducir para evitar descuentos y mayores
General precios) y costo de
costos costos
almacenamiento”
Contar con informacion a tiempo
“Concretar una venta es mas  Optimizar recursos
Vendedores real de los productos y
dificil hoy en dia” para aumentar ventas o
capacitaciones constantes
“Existe dificultad en
Jefe de ) ) ) Ordenar espacio y
gestionar el espacio debido a
Almacenamiento optimizar la gestion Aumentar rotacion de productos

o la acumulacién de productos
y Distribucion
que no se mueven”

del almacén

Nota. Informacion proporcionada por la empresa
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2.3. Definicion del problema.

En funcién a las entrevistas con los colaboradores de la empresa distribuidora de calzado, y
conforme al andlisis realizado a los principales procesos e informacioén historica de la
compaiia, se ha determinado que cada vez es mas complicado concretar una venta por lo que
los productos suelen volverse obsoletos. Al cierre del afio 2023, la cantidad de productos

obsoletos asciende a 40,500 pares de un total de 148,626 pares de plantillas.

Para Flamarique (2019) los productos obsoletos son aquellas existencias que no se han utilizado
en un periodo o lapso definido y se han vuelto antiguas frente a la cantidad de existencias, lo
cual puede deberse al desuso, desorganizacion, descuido, desactualizacion de inventarios o
simple pasar del tiempo, y que debe venderse, descartarse o rotarse, que es conveniente que
sean cero o cercanas a ¢l. En complemento con la definicion, la empresa distribuidora de
calzado determina que estos productos obsoletos corresponden unicamente a aquellos
productos finales o terminados que no hayan registrado venta o rotado durante un periodo de

tiempo de un (1) afio o0 mas.

Teniendo en cuenta la situacion anteriormente descrita, se desprende del término de porcentaje
de obsolescencia. En este sentido, es importante precisar que segin Flamarique (2019), la

férmula para calcular la métrica primaria del porcentaje de productos obsoletos es la siguiente:

Ecuacion 1 Calculo de porcentaje de los SKU obsoletos

N° de SKU obsoletos

100
Total de SKU en almacén x

Segtn informacién interna de la empresa, no solo resulta preocupante la alta cantidad de
productos obsoletos durante el afio 2023, sino mayor atn el incremento experimentado sobre
el porcentaje de productos obsoletos del afio 2023 (27%) en comparacion al indicador promedio
alcanzado entre los anos 2016 y 2019 y requerido por la gerencia (14%), tal como indica la

figura 12.
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Figura 12
Porcentaje de productos obsoletos 2016 - 2023
Porcentaje productos obsoletos
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————————————————————— 14.40%
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Afio 2016 Afio 2017 Afio 2018 Afio 2019 Afio 2023

——— Promedio afios 2016 - 2029 Afio 2023

Nota. Informacion proporcionada por la empresa

De esta manera, se determina que el problema central es que el porcentaje de productos
obsoletos en la empresa fue del 27% durante el afio 2023, mientras que la exigencia de la
gerencia fue del 14%, es decir, existe una brecha del 13%. Esta diferencia debe ser reducida a
partir del desarrollo de cambios positivos en la gestion con el objetivo de lograr un mejor

desempefio en el mercado y contribuir a mejores resultados en la empresa.
2.4. Arbol de efectos.

El arbol de efectos es una herramienta valiosa para analizar la problematica de la obsolescencia
de existencias, ya que permite identificar y organizar de manera visual las consecuencias
derivadas de este fenomeno. Al construir el arbol de efectos, se desglosan los diferentes
impactos negativos que conlleva la acumulacion de inventarios obsoletos en una organizacion.
Algunos de los efectos explorados incluyen el costo de almacenar productos sin rotacion, la
pérdida de capital y recursos invertidos, la disminucion del espacio disponible en los
almacenes, el riesgo de dafios o deterioro de los productos, la insatisfaccion de los clientes por
falta de disponibilidad de productos actualizados, y la potencial pérdida de competitividad en
el mercado. Al visualizar estos efectos de manera estructurada, las empresas pueden priorizar
y abordar de manera efectiva las consecuencias mas criticas, lo que facilita la toma de

decisiones y la implementacion de estrategias para mitigar la obsolescencia de existencias.
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Se realiza el anélisis de los efectos inmediatos generados por el exceso de existencias obsoletas
mediante datos otorgados por la compatfiia; en primer lugar, se observa que este problema al no
resolverse a tiempo incrementa la necesidad de espacio de almacenaje en por lo menos 8.3%
respecto al almacén base, aumentando consecuentemente el costo de almacenamiento en 18.3%
de la base presupuestada. Por otro lado, el exceso de existencias obsoletas genera que el precio
sea reajustado a menos para contrarrestar el aumento de este indicador, provocando una fijacion
de precios en 1.5% por debajo del precio base, en consecuencia, una reduccion del 1.1% en el
margen de ventas general. Adicionalmente, este problema genera 4% de stock muerto por
productos desactualizados o deteriorados (aquellos que no hayan registrado venta o rotado
durante un periodo de tiempo de tres anos) y por consiguiente se procede a destinarlo a desecho

o donacién. En la Figura 11, se representa el arbol de efectos:

Figura 13
Arbol de efectos
Incremento del costo de Reduccion del margen de
almacenamiento en 18.3% ventas en 1.1%
A A
0,
El espacio requerido de almacén Fijacion de precios en 1.5% por debajo SHDEBETES muer.to por
i . productos desactualizados o
supera en 8.3% al almacén base del precio base

deteriorados

A A A

Nota. Informacion proporcionada por la Gerencia de la empresa

Para dar mayor rigor analitico, se incorpora una relacion matematica entre el problema
identificado y los efectos de nivel 1, y posteriormente entre estos y los efectos de nivel 2. Esto
permitird no solo identificar las consecuencias de manera cualitativa, sino también

cuantificarlas para tomar decisiones informadas.

¢ Relacion matematica entre el problema y los efectos de nivel 1

El porcentaje de inventarios obsoletos (Pob) impacta directamente en el porcentaje adicional
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de almacén (Adalm), el porcentaje de fijacion de precios (Fprec), y el porcentaje de stock
muerto (Smuerto). Basdndonos en analisis de regresion de datos numéricos entre el problema
y efectos, se determinan las siguientes formulas:
Adalm = 0.7033 x Pob — 0.0925
Fprec = —0.0891 x Pob + 0.0095
Smuerto = 0.2208 x Pob — 0.0217

e Relacion matematica entre los efectos de nivel 1 y los de nivel 2
Los efectos de nivel 1 y nivel 2, Basdindonos en analisis de regresion de datos numéricos, se
vinculan de la siguiente manera:
v Porcentaje adicional de almacén (Adalm) y porcentaje incremento costo
almacenamiento (Icalm):
Icalm = 2.2 X Adalm — 2.775617
v Porcentaje de fijacion de precios (Fprec) y porcentaje crecimiento margen
ventas (Cmvta)

Cmvta = 7.0764 X Fprec — 2.62327°>

2.5. Cuantificacion de los efectos a través de indicadores.

La cuantificacion de los efectos a través de indicadores es un proceso fundamental en la
investigacion y evaluacion de fenomenos diversos. Los indicadores son variables que
representan aspectos especificos de un fendmeno y se utilizan para medir su magnitud o
impacto. Al cuantificar los efectos a través de indicadores, se busca asignar valores numéricos
a cambios o resultados observados, permitiendo asi una evaluacion objetiva y comparativa. El

detalle de los célculos y resumen de los principales indicadores se presenta a continuacion.

Tabla 4

Comparacion de indicadores actuales y metas de la empresa

Indicadores de gestion  Inicial Nivel meta de empresa Variacion
Efecto de espacio 8.3% 0% -8.3%
Efecto de precios -1.5% 0% +1.5%

Efecto de stock muerto 4% 0% -4%

Nota. Informacion proporcionada por la Gerencia de la empresa

El analisis comparativo evidencia que existe una brecha entre los resultados actuales y el nivel
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meta o esperado de la empresa. En primer lugar, respecto al efecto de espacio que presenta un
nivel inicial de 8.3%; sin embargo, el nivel esperado de la empresa corresponde al 0%, por lo
tanto, se requiere una reduccion del 8.3% para este indicador. En segundo lugar, el efecto precio
alcanza un valor inicial del -1.5% y se desea una meta del 0% segun las exigencias de la
gerencia, es decir, es necesario un aumento del del 1.5%. Finalmente, el efecto stock muerto

actual corresponde al 4% y el indicador que desea la empresa es del 0%.

Los valores meta establecidos en la Tabla 4 son ambiciosos y reflejan un objetivo de excelencia
operativa, por lo que su viabilidad depende de implementar mejoras significativas en los
procesos y herramientas actuales. La reduccion del crecimiento del espacio al 0% es viable, ya
que este indicador se alcanzo entre 2016 y 2019. Por otro lado, si bien eliminar por completo
los descuentos en los precios base podria ser un desafio, es viable si se reduce
considerablemente el stock muerto y los productos obsoletos, ya que los descuentos solo se
aplican a algunos de estos. Por Glltimo, alcanzar un 0% de stock muerto también es viable, dado
que este indicador se acerco a cero en el afio 2016. A fin de profundizar en la evolucion de cada

indicador se presenta la siguiente informacion.

2.5.1. Efecto espacio
- Variable: Espacio requerido de almacén
- Indicador: Efecto de espacio (% crecimiento espacio almacén)
- Objetivo: La gerencia desea un valor cercano al 0% dado que ello determina un
adecuado nivel para la planificacion de costos de almacenamiento
- Resultado: El nivel actual corresponde al 8.3%, lo cual indica una inadecuada gestion
de rotacion de productos en almacén.

- Variacion: A partir de los resultados se requiere una reduccion del 8.3% del indicador

El detalle de la evolucion del indicador durante periodos pasados permite profundizar en la

problematica y para ello se presenta la siguiente tabla:

Tabla 5

Evolucion de efecto espacio

) Espacio almacén  Espacio almacén % Crecimiento
Periodo o )
base (m2) adicional (m2) espacio almacén

2016 240 0 0.0%
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2017 240 0 0.0%

2018 240 0 0.0%
2019 240 0 0.0%
2023 240 20 8.3%

Brecha 8.3%

Nota. Informacion proporcionada por la Gerencia de la empresa

En la tabla anterior se muestra la evolucion del indicador durante los afios previos a pre-
pandemia, el cual es el esperado por la empresa; asimismo, se expone el nivel promedio
perteneciente al periodo, calculado en 8.3%, el mismo que se coloca muy lejos del 0% deseado
y que evidencia que existe un aumento considerable de espacio de almacenamiento de
productos. Cabe precisar que esta medicion se realiza de forma anual y resulta de la

comparacion del espacio requerido de almacén entre el afio 2023 y periodo pre-pandemia.

Por otro lado, se genera un efecto de segundo nivel debido a que el costo por m2 del almacén
base (240m2) es de S/10 mensuales, dando un total de S/28,800 anuales; sin embargo, a partir
del 2023 se incrementd 20m2 cuyo costo por m2 adicional es de S/22 mensuales, adicionando
S/5,280 mas al costo de afios anteriores y obteniendo un nuevo total de S/34,080. Esto

representa finalmente un incremento de 18.3% de los costos de almacenamiento.

2.5.2. Efecto precio

- Variable: Fijacion de precios

- Indicador: Efecto precio (porcentaje de descuento respecto al precio base)

- Objetivo: La gerencia desea un valor cercano a 0% dado que ello determina el nivel
perfecto para la planificacion y rentabilidad

- Resultado: El nivel actual corresponde al -1.5%, lo cual indica un déficit en el nivel de
cumplimiento debido a una inadecuada gestion de descuentos.

- Variacion: A partir de los resultados se requiere un incremento del 1.5% del indicador

El detalle del indicador actual y esperado permite profundizar en la problematica y para ello se

presenta la siguiente tabla:
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Tabla 6

Evolucion del efecto precios

Periodo Precio base (S/)  Precio c/dcto (S/) Dcto (S/) % Dcto
Meta S/ 1,811,968 S/ 1,811,968 S/0 0.0%

Actual S/ 1,811,968 S/ 1,784,469 -S/ 27,499 -1.5%
Brecha S/0 -S/ 27,499 -S/ 27,499 -1.5%

Nota. Informacion proporcionada por la Gerencia de la empresa

En la tabla anterior se muestra el resultado actual y el meta del indicador de efecto precio,
donde se obtuvo un nivel promedio de -1.5% a raiz de los constantes descuentos para evitar la
obsolescencia de productos, muy distante del 0% esperado. Dicho de otra manera, el nivel
promedio del efecto precio durante esta etapa se encuentra lejano de la cifra esperada;
asimismo, el indicador de experimentd una tendencia decreciente, lo que se traduce en menos
ingresos y menor rentabilidad. Cabe precisar que esta medicion se realiza de forma anual y
resulta de la comparacion del precio base de productos seleccionados con baja rotacion y su

precio final aplicado el descuento.

Por otro lado, se genera un efecto de segundo nivel sobre el margen de ventas dado que el
monto de venta anual con el precio base asciende a S/ 1,811,968 y el costo de venta a S/
1,261,419 dando un indicador del 30.4%; mientras que el monto de venta anual con el
descuento otorgado asciende a S/ 1,784,469, dando un indicador del 29.3% toda vez que el

costo se mantiene. Por lo tanto, la reduccion final del margen de ventas es del 1.1%.

2.5.3. Efecto stock muerto

- Variable: Stock muerto por productos desactualizados o deteriorados

- Indicador: Efecto stock muerto (% stock muerto respecto al total de inventario)

- Objetivo: La gerencia desea un valor cercano al 0% dado que ello determina el nivel
perfecto para la planificacion y bajas pérdidas economicas

- Resultado: El nivel actual corresponde al 4.0%, lo cual indica un déficit en el nivel
debido a un deficiente calculo del stock adecuado

- Variacion: A partir de los resultados se requiere un incremento del 4.0% del indicador

El detalle de la evolucion del indicador durante periodos pasados permite profundizar en la
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problematica y para ello se presenta la siguiente tabla:

Tabla 7

Evolucion de efecto stock muerto

Stock muerto

Periodo Total (pares) % Stock muerto
(pares)
Meta 0 148,626 0.0%
Actual 5,920 148,626 4.0%
Brecha 4.0%

Nota. Informacion proporcionada por la Gerencia de la empresa

En la tabla anterior se muestra el resultado actual y el meta del indicador de efecto stock

muerto; asimismo, se expone el nivel promedio perteneciente al periodo, calculado en 4%, el

mismo que se coloca muy lejos del 0% deseado. Cabe precisar que esta medicion se realiza de

forma anual y resulta de la comparacion de la cantidad de stock muerto en pares y la cantidad

total de inventario al cierre del afio.
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CAPITULO III: MARCO TEORICO

La presente seccion se desarrolld el marco tedrico de la metodologia DMAIC que fue utilizada
como un marco estructurado para abordar la reduccion de la obsolescencia de existencias,
asegurando una mejora continua en la gestion de inventarios. En este sentido, se detallan los

pasos seguidos dada la fundamentacion.

v" En la fase Definir, se identifico el problema central: un porcentaje de obsolescencia del
27%, superando el nivel esperado de 14%. Aqui se establecieron los objetivos del
proyecto y las métricas clave, como el porcentaje de obsolescencia.

v' En la fase Medir, se analizaron los datos historicos de inventarios y rotacion de
productos para evaluar el nivel actual de desempefio. Esto permitié identificar
desperdicios y establecer lineas base confiables para los indicadores.

v" Durante la fase Analizar, se identificaron las causas raiz del problema utilizando
herramientas para revelar factores como un prondstico de demanda deficiente, falta de
tecnologia en la gestion de almacenes y procesos manuales ineficientes.

v" En la fase Mejorar, se implementaron soluciones especificas, como la integracion de un
sistema de gestion, redefinicion del prondstico de demanda y capacitaciones al
personal.

v" Finalmente, en la fase Controlar, se establecieron controles y monitoreo continuo para
garantizar la sostenibilidad de las mejoras, logrando una reduccion gradual de la

obsolescencia de existencias y optimizando la gestion de inventarios.

En este sentido, es importante mencionar el detalle tedrico de los fundamentos anteriores y

detallar como puede emplearse para reducir la obsolescencia de existencias.

3.1.Metodologia DMAIC.

3.1.1. Justificacion del empleo de la metodologia DMAIC en la gestion de existencias

La metodologia DMAIC es especialmente adecuada para abordar la reduccion de existencias
obsoletas debido a su enfoque analitico y basado en datos, lo que permite identificar de manera
precisa las causas que generan este problema (Gibson, 2018). Al contar con un marco

estructurado para la mejora de procesos, permite una evaluacion detallada de la situacion actual
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de los inventarios, lo que facilita la deteccién de patrones de ineficiencia relacionados con la
rotacion y la gestion de productos (Arafeh et al., 2018). A través de un analisis exhaustivo de
los procesos internos, DMAIC contribuye a optimizar la relacion entre la oferta y la demanda,
evitando la acumulacion de productos que no se venden o que se mantienen en inventario por

largos periodos (Fonsca et al., 2021).

La metodologia se centra en la recopilacion de datos y en un andlisis cuantitativo riguroso, lo
cual permite tomar decisiones basadas en hechos y evidencias, ayudando a implementar
soluciones efectivas para reducir el exceso de existencias obsoletas y mejorar la eficiencia en
la gestion de inventarios (Rojas et al., 2018). Ademas, el enfoque de mejora continua que
caracteriza a DMAIC asegura que las acciones correctivas no solo sean efectivas a corto plazo,
sino que también sean sostenibles en el tiempo, lo que previene la recurrencia del problema en
el futuro. De esta manera, DMAIC no solo aborda los efectos inmediatos de la obsolescencia,
sino que también contribuye a la optimizacion de procesos y a la mejora general de la eficiencia

operativa en las organizaciones (Nandakumar et al., 2020).

3.1.2. Definicion tedrica de la metodologia DMAIC

Para el diseno del esquema a seguir en el presente documento, se utilizara el método DMAIC.
Segtin Pucheu (2021) es una herramienta de mejora de procesos que se utiliza para modificar
un proceso que ya existe y no estd dando el rendimiento que se desea por lo que proporciona a
los equipos una hoja de ruta. Para Arafeh et al. (2018) la metodologia DMAIC es estructurada,
disciplinada y con un enfoque riguroso para la mejora de procesos que consiste en las cinco
fases, donde cada fase est4 ligada logicamente a la anterior. Los pasos se dividen en Definir
(describir el proposito, contexto del proyecto e identificar el problema), Medir (mapear el
proceso y cuantificar desperdicios), Analizar (evaluar potenciales causas raiz de los
desperdicios), mejorar (identificar acciones para reducir defectos y variaciones) y Controlar

(garantizar un rendimiento continuo).

El método DMAIC, segun Ahmed (2019), es esencial en la industria debido a su capacidad
para mejorar la calidad, eficiencia y rentabilidad de los procesos. Este enfoque sistematico
proporciona una estructura clara para abordar problemas y realizar mejoras de manera efectiva.
Segun Fonseca et al. (2021), la implementacion de la metodologia DMAIC tiene un impacto

significativo en la optimizacion de las caracteristicas del proceso, lo que se traduce en mayores
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ingresos y ahorro de costos para la organizacion. Esta mejora se alcanza principalmente

mediante la reduccion de errores y tiempos de ciclo en los procesos. La evaluacion del resultado

se basa en el valor del proceso, siendo considerado dptimo si coincide con la meta establecida.

Si existe una desviacion, se indica que el proceso esta fuera de control.

3.1.3. Etapas de la metodologia DMAIC en la gestion de existencias.

En Gibson (2018) se profundiza en el analisis de cada etapa del ciclo DMAIC a fin de detallar

el paso a paso de la implementacion bajo un enfoque sistematico que se orienta a la mejora

continua, tal como se indica a continuacion:

Definir: es la primera etapa y se describe el proposito y contexto del proyecto, se identifica
al cliente, declarar el problema y la métrica primaria para cuantificar el impacto

Medir: La segunda etapa del proceso DMAIC y consiste en mapear el proceso en estudio
a detalle e identificar sus desperdicios, medir y seleccionar desperdicios;

Analizar: es la tercera etapa del proceso DMAIC y consistira en identificar, seleccionar y
analizar potenciales causas raiz de los desperdicios

Mejorar: Es la cuarta etapa del proceso DMAIC y consiste en identificar acciones para
reducir defectos y variaciones causadas por las causas raiz e implementar acciones
seleccionadas, mientras se evaliia la mejora medible.

Controlar: Es la quinta y Gltima etapa del proceso DMAIC y tiene como objetivo el poder
controlar el proceso para garantizar un rendimiento continuo, asimismo identificar las

lecciones aprendidas y los proéximos pasos de la implementacion.

Figura 14
Ciclo de meétodo DMAIC
Definir
> Medir

[ Controlar ] [ Analizar ]

—[ Mejorar }7

46



Nota. Tomado de Rojas et al. (2018)

Seglin Rojas et al. (2018) desarrollan el sistema de control de gestion a través de la aplicacion
del DMAIC, una metodologia que busca la mejora continua en el ambito empresarial. Para ello,
es necesario empezar por identificar las areas por mejorar a través del analisis de las variables
criticas. Posteriormente, se utilizardn herramientas de apoyo para brindar un soporte a la
aplicacion. Finalmente, se debe destacar que su aplicacion tiene como objetivo lograr
beneficios para la empresa a través de la consecucion de ahorros y/o alcanzar un mayor nivel

de ventas.

3.1.4. Caracteristicas de metodologia DMAIC en la gestion de existencias

Ramirez et al. (2022) mencionan que la metodologia DMAIC que busca alcanzar la calidad
total de un producto o servicio. Este concepto de calidad total se conoce como una filosofia
empresarial que se sostiene de la motivacion y compromiso de todo el personal de la empresa
a través de la responsabilidad, respeto por las normas establecidas, compromiso en hacer las
cosas bien, continua preocupacion en mejorar el producto o servicio, y correcciones inmediatas
de los defectos. Estos circulos de calidad se dividen en dos grupos: primario, compuesto por
jefes y colaboradores, y secundario, conformado por personal encargado de abordar el estudio
y analisis de los problemas. Estos circulos de calidad involucran a todas las personas que
forman parte del proceso, quienes se encargan de detectar, analizar y corregir las fallas.

De acuerdo con Escobedo y Socconini (2021) en la fase inicial (definiciéon) de un proyecto
DMAIC, resulta importante asegurar que se encuentre alineado a las metas y estrategias
establecidas por la organizacion, estandarizar la identificacion de proyectos con el fin de no
depender de personas sino de datos, tener en cuenta que la cantidad de proyectos no supere la
cantidad de personal con el que se maneja, y elaborar un sistema que permita ubicar las
oportunidades de mejora. A su vez, para Sme¢tkowska y Mrugalska (2018) en esta fase es
importante identificar la voz del con el objetivo de obtener las caracteristicas claves de la
calidad que satisfagan las expectativas del cliente. La fase de medicion consiste en detallar las
actividades de un proceso para establecer que aspectos deben ser los que se van a medir, asi
como mantener un conocimiento sobre las actividades y tareas principales de la compaiiia, esto

significa identificar las actividades de las operaciones de entrada y salida.

Para Fonseca et al. (2021) indican que el DMAIC se centra en un enfoque de mejora continua
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que busca erradicar o minimizar los desperdicios ya que estos generan altos costos operativos
a cualquier organizacion. Para ello, se compone por una serie de pasos dirigidos realizar un
diagndstico de la organizacion y asi describir el proceso a detalle, y ubicar los desperdicios, a
lo cual se le aplica herramientas estadisticas para identificar las causas que tiene un mayor
impacto sobre el problema, a fin de que se propongan mejoras que puedan reducir dicho efecto.
Segin Hakimi et al. (2019), DMAIC no solo proporciona un marco claro para abordar
problemas y oportunidades de mejora, sino que también establece metas especificas y medibles

que facilitan la alineacion de esfuerzos hacia objetivos concretos.

Ademas, se fundamenta en el analisis de datos para respaldar decisiones informadas, la
recopilacion y andlisis de datos en las fases de Medir y Analizar permiten identificar las causas
fundamentales de los problemas y comprender mejor los procesos, lo que lleva a soluciones
mas eficaces y sostenibles. Al involucrar a diversas partes interesadas y promover la
colaboracion. Segiin Nandakumar et al., (2020), la metodologia DMAIC, ademas de incentivar
la colaboracion y la labor en equipo, también aprovecha distintas perspectivas y saberes al

involucrar a multiples partes interesadas en cada fase del proceso.

3.1.5. Limitaciones de metodologia DMAIC para la gestion de existencias

La metodologia DMAIC, ampliamente utilizada en procesos de mejora continua, presenta
ciertas limitaciones cuando se aplica a la gestion de existencias, especialmente en sectores
dindmicos como el de distribucion de calzado. Una de las principales limitaciones radica en su
enfoque riguroso y estructurado, que puede resultar lento en situaciones donde se requiere una
respuesta rapida. Segun Fonseca et al. (2021), DMAIC es eficaz para abordar problemas
complejos, pero puede ser menos adecuado en entornos donde la demanda cambia
constantemente, como es el caso de inventarios sujetos a tendencias de moda. Otra limitacion
es su dependencia de datos de calidad y la necesidad de analisis estadistico avanzado. La fase
de Medir, por ejemplo, requiere datos historicos precisos y actualizados para establecer lineas
base confiables. Sin embargo, en empresas con sistemas de inventarios manuales o con falta

de tecnologia adecuada, esto puede ser un desafio significativo (Ahmed, 2019).

Ademas, la implementacion de soluciones en la fase Mejorar puede ser costosa y demandar
recursos significativos. Segin Escobedo y Socconini (2021), las herramientas tecnoldgicas y

la capacitacion necesarias para implementar las mejoras identificadas en DMAIC pueden
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superar las capacidades financieras de pequefias empresas. Finalmente, su enfoque en procesos
existentes puede limitar su capacidad para adaptarse a innovaciones disruptivas o redisefios
radicales, ya que se centra en la optimizacion en lugar de la transformacién (Nandakumar et
al., 2020). Por ello, aunque DMAIC es valioso, es fundamental complementarlo con enfoques

mas agiles y flexibles en la gestion de existencias.

3.2.0bsolescencia de existencias

La obsolescencia de almacén refiere el inventario, es decir, los equipos y materiales obsoletos
0 viejos que ya no sirven para ser reutilizados y deben ser desechados. Estos bienes o tipo de
inventario, aunque inicialmente adquiridos con la expectativa de ser comercializados, con el
tiempo pueden volverse inservibles debido a varios factores como el desgaste, el cambio en las
tendencias del mercado, el avance tecnoldgico, la falta de demanda o el vencimiento de su vida
util (Ramirez, 2017). Al respecto, el autor del presente estudio sostiene que, el manejo
ineficiente de este tipo de inventario puede afectar negativamente la rentabilidad de una
empresa. Los costos asociados al almacenamiento prolongado y la pérdida de valor de los
productos obsoletos pueden reducir los margenes de beneficio. Por esta razén, una buena
gestion de inventarios es fundamental para minimizar la acumulacion de stock (Flamarique,
2019), la formula para calcular la métrica primaria del porcentaje de productos obsoletos es la

siguiente:

Ecuacion 2 Calculo de porcentaje de los SKU obsoletos

N°de SKU obsoletos

X 100
Total de SKU en almacén

De acuerdo con Mas (2023) un aspecto importante para la reduccion de existencias obsoletas
es la gestion de almacenes en base a actividades y procesos destinados a la organizacion,
control y optimizacion de las operaciones dentro de un almacén. Esto incluye la recepcion,
almacenamiento, manejo, proteccion y distribucion de bienes, asi como el control de
inventarios y la planificacion del espacio. El objetivo principal de la gestion de almacenes es
garantizar que los productos se manejen de manera eficiente, se almacenen en condiciones
optimas y estén disponibles para su distribucion cuando se necesiten, minimizando costos y
tiempos de ciclo. Para Perdiguero (2017) una gestion eficaz también implica la implementacion

de politicas y procedimientos que aseguren la precision en el control de inventarios, la
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reduccion de pérdidas por dafios o extravios, y el cumplimiento de los plazos de entrega.

En Saldarriaga (2019) se menciona que la gestion de almacenes es fundamental en la cadena
de suministro, ya que impacta directamente en la eficiencia operativa, el costo y la satisfaccion
del cliente. Un almacén bien gestionado asegura que los productos estén disponibles en el
momento adecuado y en las cantidades correctas, lo que es crucial para evitar interrupciones
en la entrega al cliente. Ademas, una gestion eficaz ayuda a reducir los costos de
almacenamiento y manejo de inventarios, optimizando el uso del espacio y minimizando los
tiempos de ciclo de los productos. Segiin Flamarique (2019) otra importancia radica en la
capacidad de la gestion de almacenes para reducir el riesgo de danos, pérdidas o caducidad de
los productos, mediante la implementacion de controles estrictos y procedimientos
estandarizados. Esto es especialmente relevante en industrias con productos perecibles o de
alto valor. En resumen, la gestion de almacenes no solo mejora la eficiencia operativa, sino que
también contribuye a la rentabilidad y competitividad de la empresa al asegurar que los

productos se manejen de manera segura, eficiente y rentable.
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CAPITULO IV: METODO

4.1.Descripcion de los pasos a desarrollar para ejecutar el trabajo.

Para desarrollar el presente trabajo, se empled un enfoque metodologico estructurado en la
metodologia DMAIC, lo cual debe conectarse estrechamente con el marco teérico del trabajo,
integrando conceptos clave y herramientas presentadas previamente. La idea es que cada etapa
de DMAIC (Definir, Medir, Analizar, Mejorar y Controlar) sea respaldada tedricamente por
las metodologias y herramientas de gestion descritas, mostrando cémo se traducen en la

practica.

Etapa de Definir debe fundamentarse en la gestion que permita identificar el problema de la
obsolescencia de inventarios de manera sistematica. Aqui, herramientas como el analisis de la
voz del cliente permiten comprender las expectativas de los stakeholders internos y externos.
Asimismo, el diagrama de Pareto puede justificar que los productos con mayor contribucion a

la obsolescencia sean priorizados en las acciones correctivas.

Etapa de Medir, las bases teoricas del marco tedrico se materializan a través de herramientas
especificas. Por ejemplo, el mapeo de procesos, descrito en la teoria de BPM, se utiliza para
identificar cuellos de botella o actividades que contribuyen al exceso de inventarios.
Paralelamente, las métricas obtenidas en esta fase (como el porcentaje de SKUs obsoletos, la
rotacion de inventarios y los costos de almacenamiento) se derivan de las formulas y teorias
previamente descritas. Estas métricas son esenciales para establecer lineas base y puntos de

referencia.

La etapa de Analizar estd directamente vinculada con las herramientas presentadas en el
marco tedrico, como el diagrama de Ishikawa y el analisis de Pareto, que permiten identificar
y priorizar las causas raiz del problema. Por ejemplo, la falta de integracion tecnoldgica puede
surgir como una causa principal al analizar el impacto de procesos manuales y errores de

planificacion.

Etapa Mejorar, los fundamentos teoricos relacionados con la tecnologia (ERP y aplicativos
moviles) juegan un papel crucial. El marco tedrico detalla como estas soluciones optimizan la

gestion de inventarios, mejoran la precision en los datos y reducen los tiempos operativos. El
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disefio de estas mejoras debe estar alineado con las limitaciones y capacidades

organizacionales, como se mencion6 en los conceptos teoricos.

Etapa Controlar, se respalda la implementacion de auditorias periddicas y sistemas
automatizados de reportes. Por ejemplo, los conceptos sobre mejora continua de BPM aseguran
que los indicadores clave sean monitoreados a largo plazo, mientras que las herramientas de
control estadistico permiten verificar que los resultados se mantengan dentro de los parametros

establecidos.

4.1.1. Desarrollo de la propuesta con metodologia DMAIC

En el marco del plan de accidn, se elabord un plan de accion detallado, que incluye
cronogramas, responsables, recursos necesarios, y métricas de seguimiento para la
implementacion de la propuesta de mejora. Asimismo, para el monitoreo y evaluacion se
establecieron mecanismos para monitorear el progreso de la implementacion y evaluar su
efectividad mediante indicadores clave de desempefio, como la reducciéon del volumen de

mercaderia obsoleta y la mejora en la rotacion de inventarios.

Figura 15 Diagrama de bloques de aplicacion de metodologia DMAIC

e N (N )
Definir Medir Anali
nalizar
* Herramientas de * Mapeo de procesos § .
cuantificacion * Calculo de ° Cgusas raiz
« Stakeholders indicadores iniciales + Listado de _
 Analisis de situacion de obsolescencia alternativas de mejora
inicial (FODA, « Identificar cuellos de
PESTEL) botella
\_ Y, . J
Mejorar
Controlar * Nueva gestion
* Auditorias internas * Procedimientos
* Auditorias externas *Flujos
* Reportes mensuales *Uso de ERP

Nota. Desarrollo propio

La metodologia DMAIC, acrénimo de Definir, Medir, Analizar, Mejorar y Controlar, es una

poderosa herramienta de mejora de procesos que se emplea para optimizar sistemas existentes
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que no alcanzan los niveles de desempefio deseados. Este enfoque proporciona a los equipos
una detallada hoja de ruta para identificar, analizar y corregir deficiencias en los procesos. Su
estructura rigurosa y disciplinada asegura una gestion sistematica y efectiva del cambio. Cada
una de sus cinco fases, Definir, Medir, Analizar, Mejorar y Controlar, se vincula de forma
logica y secuencial, permitiendo una progresion coherente hacia la mejora continua. Esta
metodologia proporciona un marco soélido y estructurado para lograr mejoras significativas y
sostenibles en cualquier entorno organizacional. En ese sentido, ha considerado las fases de
definir, medir, analizar, mejorar y controlar, cada una con diferentes actividades a realizar de

manera ordenada a lo largo del periodo de implementacion.

4.1.1.1.Etapa Definir:
Considera dos reuniones de gestion para la definicion de problemas; luego, se propone
cuantificar el impacto del proyecto; seguidamente, durante la semana 3 se plantea realizar la

identificacion de procesos criticos y la seleccion de los equipos del trabajo.

Herramientas de cuantificacion:

Para evaluar el impacto del proyecto de manera objetiva y precisa, es esencial utilizar
herramientas tecnoldgicas que permitan monitorear en tiempo real los indicadores clave
relacionados con la obsolescencia. Un sistema de gestion resulta la opcion mas
adecuada. Este tipo de herramienta permite centralizar y analizar datos relacionados
con inventarios, rotaciéon de productos, costos de almacenamiento y obsolescencia,
proporcionando informacion precisa y actualizada. E1 ERP facilita la comparacion de
indicadores actuales con los objetivos establecidos, ayudando a cuantificar los
resultados del proyecto. Ademas, se pueden usar herramientas complementarias como
hojas de calculo avanzadas o software de simulacién que modelen los efectos de las
acciones propuestas. Estas simulaciones podrian proyectar la reducciéon de la
obsolescencia y sus efectos en términos de espacio utilizado, costos ahorrados y

aumento en la rotacion de productos.

Reuniones de gestion con stakeholders:
Para definir los problemas con mayor precision y garantizar la alineacion de las
soluciones con los objetivos de la organizacidn, es fundamental involucrar a los

siguientes stakeholders clave:
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e Gerente General: Responsable de la estrategia global de la empresa y de la
aprobacion de cambios en la gestion operativa y tecnologica.

e Jefe de Almacenamiento y Distribucion: Posee conocimiento directo sobre las
operaciones en el almacén, como la acumulacion de productos obsoletos, los
tiempos de rotacion y el uso del espacio.

e Equipo de Ventas: Representa el contacto directo con los clientes y las
tendencias del mercado. Su perspectiva es esencial para entender como los

productos obsoletos afectan la experiencia del cliente y las ventas.

Justificacion de estos stakeholders:
La seleccion de estos stakeholders se basa en su capacidad para proporcionar
informacion critica sobre diferentes areas de la problematica:

e Gerente General: Asegura que las acciones propuestas se alineen con la
estrategia global de la empresa, como la mejora en la rentabilidad y la
sostenibilidad.

e Jefe de Almacenamiento y Distribucion: Aporta datos especificos sobre el
impacto de la obsolescencia en las operaciones diarias, como el uso del
espacio y los costos.

e Equipo de Ventas: Ayuda a identificar las implicaciones comerciales de la
acumulacion de productos y las oportunidades para mejorar la experiencia del
cliente.

Ademas, estas reuniones deben estructurarse en dos fases:

e Una reunion inicial para identificar y definir el problema desde diferentes
perspectivas.

e Una segunda reunién para validar las soluciones propuestas y garantizar que
sean viables y aceptadas por todas las areas.

Estas reuniones son clave para garantizar que la solucion sea integral, alineada con los
objetivos estratégicos de la empresa y respaldada por las personas que estaran

directamente involucradas en su implementacion.

4.1.1.2.Etapa de Medir
Se realiza la identificacion de desperdicios, programada para la semana 3 y 4; a su vez, se

propone elaborar el mapa de procesos y realizar la medicion y seleccion de desperdicios.
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Asimismo, el mapeo de procesos sugiere que este podria incluirse en la etapa de Definir,
ya que proporciona una vision general del estado actual del problema desde el inicio. Sin
embargo, su inclusion en la etapa de Medir también es valida, pues es en esta fase donde
se analiza en detalle el proceso y se identifican desperdicios y cuellos de botella. El enfoque
ideal seria realizar un mapeo preliminar en la etapa de Definir y profundizarlo en la fase de
Medir:

e Definir: En esta etapa, el mapeo puede utilizarse para documentar el flujo actual
de los procesos y contextualizar el problema. Por ejemplo, se podria incluir un
mapa general del proceso de inventario, mostrando cémo los productos
obsoletos ingresan y permanecen en el almacén.

e Medir: Aqui, el mapeo se detalla y se complementa con datos especificos. Por
ejemplo, se podrian incluir métricas como los tiempos de cada etapa, los puntos
donde se generan desperdicios y el porcentaje de productos que se convierten
en obsoletos.

El enfoque combinado permite obtener una vision inicial en la etapa de Definir y luego
usar el mapeo detallado en la etapa de Medir para cuantificar los problemas

identificados y establecer una linea base.

4.1.1.3.Etapa Analizar
Se ejecutan las actividades de analisis de causa raiz, identificacion de herramientas y listado

de alternativas de mejora.

4.1.1.4.Etapa Mejora
Se programa el disefio de la gestion de inventarios, la elaboracion de los diagramas de
procesos mejorados, la capacitacion del personal, la gestion del orden y limpieza y la

revision de la gestion con proveedores.

4.1.1.5.Etapa Controlar
Se desarrolla la gestion con auditorias externas; luego, se elabora un sistema de auditorias
internas para un seguimiento ordenado; también, se identifican las oportunidades de mejora
y se realiza el analisis de las lecciones aprendidas durante el proceso. La etapa de Controlar
debe integrar tanto auditorias (internas y externas) como operativos recurrentes, ya que
ambos elementos son esenciales para garantizar que las mejoras sean sostenibles en el

tiempo.
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v Auditorias internas y externas:

o Las auditorias internas verifican que los nuevos procesos se implementen
correctamente y cumplen con los estandares establecidos. Estas auditorias
pueden realizarse trimestralmente y ser dirigidas por el jefe de almacén o un
auditor interno.

o Las auditorias externas proporcionan una perspectiva imparcial sobre el
cumplimiento de los procesos y pueden ser utiles para identificar areas de
mejora adicionales.

v Operativos frecuentes:

o Estos operativos deben incluir la revision mensual de indicadores clave, como
el porcentaje de SKU obsoletos, la rotacion de inventarios y los costos de
almacenamiento. Los resultados de estos operativos deben documentarse en
reportes que permitan detectar tendencias y ajustar las estrategias en tiempo
real.

El reporte mensual incluye:
e Reduccion del porcentaje de SKU obsoletos.
o Comparacion de costos de almacenamiento antes y después de la implementacion
del proyecto.
o Identificacion de productos con baja rotacion.
La combinacién de auditorias y operativos frecuentes asegura que los problemas se
detecten y corrijan a tiempo, evitando que vuelvan a generarse acumulaciones de

productos obsoletos.
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CAPITULO V: ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

5.1.  Descripcion resumida del proceso.

En este apartado, se presenta un resumen del proceso general que abarca el alcance de la
intervencion, destacando los subprocesos clave que han sido identificados. Entre estos se
encuentran el pronostico de la demanda, que corresponde al area de Compras; la gestion de
almacén, realizado por el area de almacenamiento y distribucion; la exhibicion de productos y
la atencion al cliente, ambos procesos pertenecientes al area Comercial; y finalmente, el
registro de tickets manuales, a cargo del area de administracion. Todos estos procesos
involucran a las diferentes areas de la empresa, y se presentan de manera resumida en la figura

siguiente para una mejor comprension. En tal sentido, se presenta la figura:

Figura 16

Version resumida del proceso

O &

Pronosticardemanda Gestionar almacén Exhibir productos Atender al cliente Registrar tickets
manuales

Version resumida del proceso

Nota. Desarrollo propio con el programa Bizagi Modeler en base a la informacion de la empresa.

5.2.  Fortalezas y debilidades del proceso.

Fortalezas

- Proceso estructurado y bien definido: El diagrama muestra un proceso detallado y
organizado de manera logica, lo que facilita su comprension y seguimiento. Cada
etapa estd claramente identificada, lo que permite a los empleados conocer sus
responsabilidades y los pasos a seguir.

- Revision de calidad: Antes de ingresar mercaderia, se realiza una revision de calidad.
Esto garantiza que los productos almacenados y comercializados cumplan con los
estandares de la empresa y las expectativas del cliente. Segun indicadores de
postventa, se cuenta con un indice de rechazo (devolucion) de productos inferior al

1%, lo cual evidencia la calidad del producto.
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- Flexibilidad en atencion del cliente: El vendedor se adapta a la necesidad del cliente
en caso requiera una visita comercial o atencion en tienda. La clave es tener canales
cercanos al cliente que abarquen cualquier momento y lugar cliente, lo que puede
mejorar la satisfaccion y lealtad. Entre los indicadores que evidencian fortaleza se
cuenta con Net Promoter Score (NPS), que mide la satisfaccion de la atencién al
cliente con un promedio de 75 puntos, esto indica un alto nivel de recomendacion

hacia otros usuarios, sustentando la fortaleza.

Debilidades

- Prondstico de demanda cualitativo: El método para pronosticar la demanda futura no es
el correcto, ya que el pronostico base se encuentra supedito al visto bueno del
administrador, generando que el pronostico de demanda difiera en 18% de demanda
real y, en consecuencia, ocasionando exceso de compra de productos.

- Falta de automatizacion: El proceso resulta ser manual debido a los tickets y no se
aprecia la integracion de sistemas informaticos o tecnologias que puedan automatizar
ciertas tareas. Esto podria ralentizar el flujo y aumentar el riesgo de errores humanos
en el registro, cuyo indicador es de 6% sobre el total de transacciones, lo que significa
un promedio de 68 errores mensuales en el registro de movimientos de mercaderia.

- Me¢étodo de ubicacion aleatoria de productos en almacén: Consiste en acumular
mercaderia ocupando cada espacio libre de forma indistinta, sin respetar ubicaciones
predeterminadas. Esto ocasiona que, de los 253 modelos de plantillas, 94 de ellos no
cuenten con una ubicacion correcta en almacén (37%) con la posibilidad de que no
puedan ser correctamente exhibidos para venta.

- Exhibicion de productos sujeto a aprobacion administrativa: El duefio del proceso, el
area comercial, no tiene independencia sobre este proceso, por lo que acrecienta la falta
de exhibicion de productos para venta. Esto, sumado a la incorrecta ubicacion de
productos en almacén, genera que un 21% de modelos no se encuentren exhibidos para
venta y por ende ocasiona incumplimiento del plan de ventas.

- Falta de indicadores de desempefio: El diagrama no muestra la implementacion de
indicadores clave de desempefio (KPI) que permitan medir y monitorear la eficiencia

del proceso, lo que dificultaria identificar dreas de mejora y tomar acciones correctivas.
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En sintesis, si bien el proceso presenta fortalezas como su estructura clara, revision de calidad
y atencion al cliente, también tiene debilidades significativas como pronostico de demanda
cualitativo, falta de automatizacién, método de ubicacién aleatoria de productos, entre otras
que podrian afectar la eficiencia y rentabilidad de la empresa. Asimismo, las métricas
cuantitativas presentadas conectan directamente las debilidades con el problema central,
demostrando como los errores y defectos en los procesos internos agravan la obsolescencia de

inventarios y afectan los objetivos de la empresa.

5.3. Descripcion resumida de los aspectos tecnologicos.

En la empresa se han empleado herramientas tecnoldgicas limitadas como Microsoft Excel
para la gestion integral de informacion y control de stock. La descripcion se presenta a

continuacion:

Tabla 8

Descripcion resumida de los aspectos tecnologicos.

Herramienta Microsoft Excel
tecnologica
Definicion Sistema de informacion y datos para realizar registro y calculos sobre gestion de

almacén, movimiento de stock y reportes financieros.
Integracion No se integra funciones como contabilidad, compras, ventas y marketing, entre otros,

dentro de un solo sistema.

Escalabilidad No puede adaptarse a las necesidades cambiantes de la empresa.
Costo Licencia de Microsoft Office es de bajo costo.
Ventajas Facilidad de uso y rapida visibilidad de datos e informacion de los procesos para la toma

de decisiones.
Desventajas No se evidencia una gestion integral de la informacion completa, la base de datos se torna

dificil de administrar y actualizar a tiempo real, y surge riesgo de errores humanos.

Nota. Informacion proporcionada por la empresa

5.4. Fortalezas y debilidades de los aspectos tecnologicos.

Fortalezas de los sistemas tecnologicos en la empresa de calzado:

- Versatilidad: Excel ofrece una amplia gama de funciones y herramientas que pueden

adaptarse a las necesidades especificas de la gestion de inventario y almacén en una
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empresa de calzado. Desde la creacion de hojas de calculo personalizadas hasta el uso
de férmulas avanzadas y graficos, Excel permite gestionar eficientemente datos
relacionados con el inventario, como existencias, movimientos y categorias.

- Flexibilidad: La flexibilidad de Excel permite realizar cambios y ajustes en la gestion
de inventario de forma rapida y sencilla. Los usuarios pueden modificar facilmente la
estructura de las hojas de célculo, agregar nuevas funciones o adaptar los formatos de
informes segun las necesidades cambiantes del negocio.

- Accesibilidad: Excel es ampliamente utilizado y familiar para muchos empleados, lo
que facilita su adopcion y uso en diferentes departamentos de la empresa de calzado.
Ademas, su interfaz intuitiva y sus funciones bésicas son accesibles para usuarios de
todos los niveles de habilidad, lo que reduce la necesidad de formacion especializada y

agiliza el proceso de gestion de inventario.

Debilidades de los sistemas tecnolégicos en la empresa de calzado:

- Riesgo de errores humanos: La manipulacion manual de datos en Excel aumenta el
riesgo de errores humanos, como la introduccion incorrecta de cifras, la duplicacion de
datos o la omision de informacion importante. Segun lo indicado anteriormente, existe
6% de errores manuales de registro.

- Inexactitud de inventario: Los errores manuales de registro conducen a discrepancias
entre el inventario real y contable. Al no contar con informacion exacta, se generan
diferencias entre el pronostico de demanda y demanda real, entre otras situaciones. La
inexactitud de inventario en el tltimo periodo asciende a 8%.

- Falta de funcionalidades especializadas: Excel carece de algunas caracteristicas
especificas que son necesarias para la gestion avanzada de inventario y almacén, como
el seguimiento automatizado de control de inventario, pronostico de demanda y la
integracion directa con dispositivos de escaneo de codigos de barras.

- Dificultad para la colaboracion en tiempo real: Aunque Excel permite compartir hojas
de calculo, la colaboracion en tiempo real puede ser limitada. Esto puede dificultar la
coordinacién entre diferentes equipos y departamentos involucrados en la gestion de
inventario y almacén, especialmente en entornos de trabajo distribuidos.

- Limitaciones en la escala: A medida que la empresa de calzado crece y maneja un
volumen mayor de productos y transacciones, Excel puede volverse menos eficiente

debido a sus limitaciones en el manejo de grandes conjuntos de datos.
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En resumen, las deficiencias de los sistemas tecnoldgicos en la empresa generan que el
porcentaje de obsolescencia aumente al impactar directamente en la toma de decisiones de la
compra de productos y planificacion de ventas. Esto finalmente ocasiona que el espacio de
almacén se vea incrementado y, a su vez, se use como estrategia la fijaciéon de precios o

descuentos sobre el precio base de algunos productos.

5.5. Descripcion resumida de los aspectos organizacionales.

El analisis de la problematica no solo comprende a la Gerencia de Cadena de Suministro, sino
que también involucra otras areas como la Gerencia Comercial; por lo tanto, es necesario
investigar respecto a los flujos entre la planificacion de compras de productos, el proceso de
atencion al cliente, entre otros aspectos. El analisis de los aspectos organizacionales es clave
para conocer los mecanismos de funcionamiento en las operaciones y determinar los flujos de
informacion entre las areas. A fin de conocer el detalle de la organizacion jerarquica de la

empresa, se muestra la siguiente figura:

Figura 17

Organigrama a detalle de la empresa

Gerente General

Administrador

Gerente Comercial Gerente de Cadena de Gerente de RRHH
suministro

1
|| 1
I_Vendedores al por mayor|
y menor Jefe de Compras Jefe de Almacenamiento

y Distribucion

I— Operarios de almacén

Nota. Informacion proporcionada por la empresa

La empresa cuenta con el liderazgo de la Gerencia General para el control de las operaciones,
para ello cuenta con el soporte de Contabilidad (externo) y la Administracion; asimismo, bajo
su mando se menciona a la Gerencia Comercial, la Gerencia de Cadena de Suministro y la

Gerencia de Recursos Humanos.
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5.6.

Fortalezas y debilidades de los aspectos organizacionales.

Fortalezas de los aspectos organizacionales actuales:

Estructura clara y bien definida: El organigrama presenta una estructura jerarquica
clara, con lineas de reporte y areas funcionales bien delimitadas. Esto facilita la
comprension de las responsabilidades y la asignacion de tareas dentro de la
organizacion.

Especializacion por areas clave: La estructura muestra una especializacion en areas
clave como comercial, operaciones, recursos humanos y administracion. Esto permite
contar con equipos enfocados en sus respectivas funciones y con conocimientos
especificos en cada area.

Apoyo administrativo centralizado: La existencia de una Administracion centralizada
sugiere un apoyo transversal a todas las areas operativas, lo que puede facilitar una

coordinacion més eficiente y la optimizacion de recursos.

Debilidades de los aspectos organizacionales actuales:

Estructura jerarquica rigida: El organigrama muestra una estructura jerarquica vertical
y rigida, lo que puede dificultar la comunicacion transversal y la toma de decisiones
agiles, especialmente en entornos dinamicos que requieren adaptabilidad y flexibilidad.
Ausencia de areas de innovacion y desarrollo: No se evidencian areas o roles enfocados
en la innovacion, el desarrollo de nuevos productos o servicios, o la investigacion y
desarrollo, a partir de ello se limita la capacidad para mantenerse competitiva a largo
plazo.

Poca comunicacion entre areas generando clima laboral tenso: Esto dificulta la
colaboracion, afecta la moral de los empleados y reduce la eficiencia, impactando
negativamente en la productividad y el ambiente de trabajo en general.

Limitado plan de capacitaciones y crecimiento laboral: Se reduce las oportunidades de
desarrollo profesional, desmotivando a los empleados. Esto puede generar
insatisfaccion, aumentar la rotacion de personal y limitar el rendimiento organizacional,
afectando la competitividad y la retencion de talento. Asimismo, solo se realizan entre
1 y 2 capacitaciones al afio, por lo que el 50% del personal de venta no se encuentra

capacitado debidamente.
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- Reduccion de tasa de conversion de ventas: Los vendedores cuentan con recursos
insuficientes o nulos para aumentar su nivel de conversion de ventas, como pocas
capacitaciones en su especialidad y nula disponibilidad de informacion de productos en

tiempo real. Este indicador se redujo en 5% en el altimo afio.

Finalmente, todas las debilidades de los aspectos organizacionales en conjunto colaboran
en la problematica general del alto nivel de existencias obsoletas, es decir, la estructura
rigida, pocas capacitaciones y comunicacion, asi como la reduccion de tasa de conversion
de ventas ocasiona que la empresa mantenga en almacén productos que con el tiempo pasan
a la categoria de obsoletos. Como consecuencia de ello, se intensifica la presencia de stock
muerto en almacenes, se otorgan descuentos importantes y se incrementa el espacio de

almacén requerido.

5.7.  Arbol de causas

El arbol de causas es vital para comprender la raiz del problema de obsolescencia de existencias
en una empresa de calzado, dado que permite desglosar las posibles causas, desde problemas
de planificacion de la demanda hasta cambios en las tendencias de la moda, es decir,
proporciona una vision holistica de la situacion. A partir de este analisis es posible identificar
areas criticas que requieren intervencion, como ajustes en la gestion de inventario, cambios en
la cadena de suministro o ajustes en las estrategias de almacén y abordar estas causas
fundamentales no solo ayuda a reducir la obsolescencia de existencias, sino que también mejora

la eficiencia y la rentabilidad general de la empresa.

Previamente al anélisis, se construy6 un diagrama de Ishikawa (causa-efecto) para identificar
las causas del problema predefinido. Este diagrama clasifica las causas en seis dimensiones:
método, medicidon, mano de obra, medio ambiente, materiales y maquinaria, tal como muestra
la figura 18. La identificacion de las causas y subcausas se realizo a partir de un analisis interno
(con herramientas como FODA y VRIO) y un andlisis de procesos, aspectos tecnoldgicos y
organizacionales, cuya informacion fue obtenida en entrevistas con clientes internos

involucrados y sesiones de lluvia de ideas.
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Figura 18

Diagrama de Ishikawa
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Asi, en la dimension “Método” se define que existe un incumplimiento del plan de ventas en
13% y la existencia de un método de prondstico cualitativo; a su vez, dentro de la dimension
“Medicion” se identifica el exceso de compra de productos en 11%, una inexactitud de
inventarios en 8% y la reduccion de la tasa de rotacion de productos en 6%. Por su parte, dentro
de la dimension “Mano de obra” se identifico que existe una reduccion de tasa de conversion
de ventas en 5%. También, por el lado de la dimension de “Medio ambiente” se identificaron
causas como la incorrecta ubicacion del 37% de productos en almacén y un 21% de modelos
no exhibidos para venta; asimismo, dentro de la dimension “Materiales” se identifico que el
cumplimiento de tiempo de entrega por proveedores es de 72% y el crecimiento de nuevos

productos de temporada es del 46%.

Asimismo, se realiza el andlisis de Pareto, el mismo que consiste en la puntuacion del 0 al 10
de cada causa seglin su impacto sobre el problema central, en este sentido, 0 corresponde a la
influencia mas baja y 10 a la influencia més alta identificada por 3 especialistas en el area de
almacén, comercial y compras a través de encuestas. En la siguiente tabla se obtiene un valor

total que representa el nivel de relevancia de cada causa en el problema.

Tabla 9

Analisis de Pareto

o Experto Frec. Frec.
Ne Descripcion de Causa Punt.

fes
=
m
[N}
les]
(V8]

Relativa Acumulada

0, 0

! Exceso de compra de productos en 11% 10 ? 10 29 22.5% 22.5%
2 Incumplimiento del plan de ventas en 13% 8 9 10 27 20.9% 43.4%
3 Reduccion de la tasa de rotacion de productos en 6% 8 9 7 24 18.6% 62.0%
4 Inexactitud de inventarios en 8% 5 3 4 12 9.3% 71.3%
5 Pronéstico de demanda difiere en 18% de demanda real 4 3 2 9 7.0% 78.3%
6  21% de modelos no exhibidos para venta 2 3 2 7 5.4% 83.7%
7  Meétodo de pronostico cualitativo 2 2 2 6 4.7% 88.4%
8  Reduccion de tasa de conversion de ventas en 5% 2 1 2 5 3.9% 92.3%
9 37% de productos en incorrecta ubicacion en almacén 2 1 1 4 3.1% 95.4%

Cumplimiento de tiempo de entrega por proveedores de
10 200, 1 1 1 3 2.3% 97.7%

0

Reduccion a 25% en rotacion de productos de
11 1 0 1 2 1.6% 99.2%

temporada
12 Crecimiento de nuevos productos de temporada en 46% 1 0 0 1 0.8% 100.0%

Total 129 100%

Nota. Informacion proporcionada por la empresa
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En primer lugar, se determind que exceso de compra de productos en 11% representa el 22.5%
del problema general; seguidamente, se obtiene que el incumplimiento del plan de ventas en
13% representa el 20.9% del problema; a su vez, la reduccion de la tasa de rotacion de
productos en 6% explica el 18.6% del problema; en consecuencia, las tres causas mencionadas
explican un 62% del problema. Por otro lado, entre las causas de menor importancia se
encuentran el cumplimiento de tiempo de entrega por proveedores de 72%, la reduccion a 25%
en rotacion de productos de temporada, el crecimiento de nuevos productos de temporada en
46%, entre otros que afectan al problema. Asi, los esfuerzos estaran enfocados en resolver las

causas con mayor nivel de incidencia en el problema.

Figura 19

Diagrama de Pareto
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Nota. Informacion proporcionada por la empresa

De manera complementaria, se presenta el diagrama de Pareto, donde se representan
graficamente los niveles de importancia de las 12 causas identificadas mediante el andlisis de
Ishikawa. Asi, se observa que el exceso de compras de productos, el incumplimiento del plan
de ventas y la reduccion de la tasa de rotacion de productos incrementa considerablemente la
aparicion del problema, representado por la linea curva creciente. También, se evidencia que
las 9 causas restantes inciden en el problema en un porcentaje menor, por lo que resultan menos
importantes en la aparicion del problema. Por lo tanto, se concluye que los esfuerzos de la
investigacion deben centrarse en resolver las tres causas con mayor nivel de incidencia en el
problema de alto nivel de existencias obsoletas. Sobre la base del andlisis previo obtenido en
el diagrama de Ishikawa, y reordenando por nivel de causalidad, se presenta el arbol de causas

en la siguiente figura:
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Figura 20

Arbol de causas
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Nota. Informacion proporcionada por la empresa
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Se elabora el arbol de causas a partir de las tres principales causas identificadas; asi, por el lado
del exceso de compras, este es provocado por un pronostico de demanda errado en un 18%, lo
que a su vez es generado por el 8% de inexactitud en los inventarios (contable y fisico), y por
un método de prondstico cualitativo o empirico. También, el incumplimiento del plan de ventas
es provocado por la un 21% de modelos no exhibidos para venta generado por un 37% de
productos en incorrecta ubicacion en almacén, y también una reduccion de tasa de conversion
de ventas en 5% causada por un 50% personal de venta no capacitado debidamente e
informacion de productos a tiempo real no disponible. Con relaciéon a la Ultima causa; la
reduccion de la tasa de rotacion de productos en 6% es provocada directamente por una baja
en la rotacion de productos de temporada y un nivel de cumplimiento del tiempo de entrega de
proveedores del 72% derivado de la limitada capacidad productiva de dichos proveedores, esto
para garantizar la calidad y cantidad deseada de los requerimientos. Las sub-causas
mencionadas visibilizan el problema desde una perspectiva amplia, permitiendo tomar
decisiones que se enfoquen en resolver la mayor parte del problema utilizando la minima

cantidad de recursos.

Definicion y sustento légico de cada causa

El problema del exceso de obsolescencia de existencias en la empresa de calzado se origina
principalmente en el exceso de compra de productos, representando un 11% por encima de la
esperado. Este exceso de compra encuentra sus raices en diversas sub-causas operativas y de
gestion. La primera de ellas y que se encuentra directamente relacionada es que el pronostico
de demanda difiere en 18% de demanda real, la cual es originado por la inexactitud de
inventarios, resultado de conteos deficientes de productos que distorsionan las cifras reales, y
el método de prondstico cualitativo. Ademds, otras subcausas que entran a sumar son el
incumplimiento de la programacion de controles, debido a una planificacion inadecuada, y 6%

de errores manuales de registro contribuyen a intensificar la inexactitud de inventarios.

Otra causa significativa del problema es el incumplimiento del plan de ventas, representando
un 13% de desviacion. Esta falta de cumplimiento se atribuye a diversas deficiencias en la
gestion de ventas y marketing. Una de ellas es que el 21% de modelos no se encuentra exhibido
para venta debido a una incorrecta ubicacion de productos en el almacén, y esta es causada
finalmente por el uso de método de ubicacion aleatoria. Por otro lado, una reduccion de tasa de

conversion de ventas en 5% es generada por un 50% personal no capacitado debidamente en
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técnicas de venta ya que se realizan de 1 a 2 capacitaciones al afio Unicamente Yy,

adicionalmente, no se cuenta con disponibilidad de informacién de productos en tiempo real.

Por ultimo, el bajo nivel de rotacion de productos, que constituye un 5% por debajo de lo
esperado, tiene su origen en diversas sub-causas. Una de ellas es la reduccion a 25% de la
rotacion de productos de temporada, la cual es originada por el crecimiento de nuevos
productos de temporada en 46%. Por otro lado, la falta de cumplimiento del tiempo de entrega
por parte de los proveedores es originado por la capacidad limitada de produccion de los
proveedores, lo que repercute directamente en la rotacion de productos en la empresa. Estas
causas y sub-causas delinean un panorama complejo que requiere un enfoque integral para su

resolucion y una revision detallada de los procesos operativos y de gestion implicados.

5.8.  Arbol del problema.

El proceso culmina con la utilizacion del arbol de causas y el arbol de efectos para generar el
arbol del problema. Este ultimo visualiza las causas fundamentales que desembocan en el
problema del porcentaje de obsolescencia de existencias del 27% en el almacén, asi como los
efectos asociados. El arbol del problema condensa la esencia del problema, destacando las
oportunidades mas apremiantes para la empresa y revelando las debilidades que ejercen un
mayor impacto en el problema identificado. Esta herramienta proporciona una vision
estructurada y detallada del problema, lo que facilita la identificacion de areas clave de mejora
y orienta el disefio de estrategias efectivas para abordar la situacién con éxito. A continuacion,
en la Figura 21 se expone el diagrama del arbol del problema, donde se resumen las tres (3)

principales causas y los tres (3) principales efectos del problema planteado:
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Figura 21
Arbol del problema
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CAPITULO VI: PROPUESTA DE SOLUCION

6.1. Arbol de objetivos

En la presente seccion se desarrolla el arbol de objetivos, el cual es una herramienta
fundamental en la planificacion estratégica ya que permite desglosar los objetivos generales de
una organizacion en metas especificas y alcanzables. Al descomponer los objetivos principales
en subobjetivos intermedios, y estos a su vez en acciones concretas, el arbol de objetivos brinda
una estructura clara y jerarquica para guiar la toma de decisiones y la asignacion de recursos.
Ademas, el arbol de objetivos fomenta la coherencia y la coordinacion entre los diferentes
niveles de la organizacion, promoviendo una mayor eficiencia y efectividad en la consecucion
de las metas establecidas. En resumen, esta herramienta es esencial para establecer una

direccion clara y alcanzar el éxito organizacional de manera sisteméatica y ordenada.

Objetivo General:
Reducir el porcentaje de productos obsoletos en 13% a través de una propuesta basada en el

método DMAIC en una empresa del calzado en Trujillo durante el afio 2023.

Objetivos especificos:

v" Reducir el exceso de compra de productos en 11% a través de una propuesta basada en
el método DMAIC en una empresa del calzado en Trujillo durante el afio 2023.

v' Incrementar el cumplimiento del plan de ventas en 13% a través de una propuesta
basada en el método DMAIC en una empresa del calzado en Trujillo durante el afio
2023.

v' Incrementar la tasa de rotacion de productos en 6% a través de una propuesta basada en

el método DMAIC en una empresa del calzado en Trujillo durante el afio 2023.

En este sentido, se utilizara el método planteado DMAIC que consiste en la correcta definicion,
medicion, analisis, mejora y control de los procesos involucrados en la problematica expuesta.
Asi también, es importante resaltar que cumpliendo este objetivo se estima alcanzar una
optimizacion de los principales indicadores financieros. La organizacion de estos aspectos se

detalla en la siguiente figura:
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Figura 22
Arbol de objetivos
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6.2. Arbol de acciones

En este punto se desarrolla el arbol de acciones que es una herramienta visual que desglosa un
objetivo en acciones especificas. Su importancia radica en su capacidad para planificar
estratégicamente, anticipar consecuencias y optimizar recursos, facilita la toma de decisiones
al visualizar alternativas y evaluar riesgos. Ademas, promueve la claridad en la comunicacion
y la coordinacion de equipos al establecer responsabilidades claras. En la experiencia
profesional se desarrollaron acciones bajo tres ejes principales, el componente tecnologico
(sistema tecnologico de gestion de almacenes y ventas con lectura de codigo de barras.), el
componente de procesos (nuevos flujos de procesos) y el componente de personal (programa
de capacitaciones ¢ integracion). El detalle de los pasos a seguir se muestra en la siguiente

figura:
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Figura 23

Arbol de acciones
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6.3. Componentes de la solucion que engloben las acciones.
En base al arbol de acciones, se describen a continuacion los tres componentes de la

solucidn propuesta al problema planteado.

6.3.1. Componente tecnologico

En el dindmico entorno empresarial actual, la gestion eficiente de inventarios se ha
convertido en un factor crucial para el éxito de cualquier organizacion. Afortunadamente,
existe una amplia gama de tecnologias disponibles en el mercado que permiten optimizar
este proceso, desde soluciones basicas hasta las mas avanzadas. Estas tecnologias
abarcan desde softwares de gestion de inventarios y uso de codigos de barras, hasta
innovaciones como la Identificacion por Radiofrecuencia (RFID), el Internet de las Cosas

(IoT) y la Inteligencia Artificial (IA).

El andlisis efectuado en la empresa de calzado evidencia un limitado aprovechamiento
de herramientas tecnoldgicas para la gestion integral de informacion y control de stock,
utilizando principalmente Microsoft Excel. En consecuencia, y en atencion a la solicitud
de la gerencia general de iniciar con una fase primaria, se considera indispensable la
implementacion de un software de inventario robusto, previo a la consideracion de
tecnologias como RFID, sensores [oT o analisis predictivos basados en IA. Si bien estas
ultimas presentan un potencial significativo para la automatizacion y optimizacion de
procesos, su implementacion aislada, sin un sistema centralizado para la gestion y

procesamiento de la informacion, redundaria en una baja eficiencia.

La implementacion de un sistema robusto de gestion de inventarios y ventas permite a
las empresas optimizar sus operaciones, reducir costos, mejorar la satisfaccion del cliente
y tomar decisiones mas informadas. Con el fin de optimizar el desempefio y alcanzar los
objetivos de la empresa distribuidora de calzado, se propone la implementacion de un
sistema de gestion de inventario y ventas con lectura de cddigo de barras. Este sistema
automatizard y centralizara el control de los productos, desde el pronostico de la demanda
hasta la venta al cliente, ofreciendo una vision clara y en tiempo real del stock disponible,

las ventas realizadas, los pedidos pendientes y otros datos valiosos para la gestion.
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En consecuencia, en la tabla 10 se evaltan cinco (5) opciones de sistemas de gestion de
inventarios y ventas, desde soluciones sencillas hasta plataformas mas complejas
disponibles en el mercado para pequenas y medianas empresas. Dentro de las opciones
tenemos soluciones ERP reconocidas globalmente como SAP Business One, Microsoft
Dynamics ERP y Oracle ERP, una solucion ERP local llamada Prime ERP y la opcioén
de desarrollo de una aplicacion movil a medida. Analizaremos sus caracteristicas
principales para, posteriormente, seleccionar la opcion que se adecue mas a los

requerimientos de la empresa.

Tabla 10

Sistemas de gestion de inventarios y ventas

5.
Teenologia ];ﬁssirﬁzs 2. Microsoft 3. Oracle 4. Prime Aplicacion
& Dynamics ERP ERP ERP Movil a
One .
medida
Tipo .d'e ERP ERP ERP ERP Softwgre a
Solucion medida
Costo
Implementacion USD 25,000 USD 20,000 - USD 30,000
estimado - 35,000 50,000 - 80,000 USD 20,000 USD 17,500
(CAPEX)
Costo mensual
estimado USD 500 USD 300 USD 667 USD 250 USD 330
(OPEX)
Tipo de Estandar Estandar Estandar Estandar A medida
desarrollo (enlatado) (enlatado) (enlatado) (enlatado)
Afos en el 20 anos a ~ , 30 afios a 10 afios a
. 20 afos a mas . . Nuevo
mercado mas mas mas
Version Movil Si Si Si Si Si

Nota. Elaboracion propia

Por su parte, un sistema ERP (Enterprise Resource Planning) para pequefias y medianas
empresas (MYPES) constituye una solucion completa para la gestion empresarial y
engloba distintas areas funcionales en una sola plataforma, tales como finanzas, ventas,
recursos humanos, contabilidad, compras e inventario. Para empresas dedicadas a la
distribucién del calzado, la implementacion del sistema ERP ofrece una gestion
optimizada del almacén al proporcionar herramientas centradas en supervisar y mejorar
todas las tareas relacionadas con el inventario, lo cual abarca la recepcion de mercancias,

administracion de pedidos, monitorear el inventario, coordinar la distribucion logistica y
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gestionar el almacén.

El costo de implementacion de un ERP es una inversion significativa y resulta dificil
calcularlo con precision ya que depende de una amplia gama de factores como: el tamafio
y complejidad de la empresa, modulos seleccionados, personalizacion, entre otros. No
obstante, para implementaciones pequefias y con algunas personalizaciones, el costo de

implementacion oscila entre USD 20,000 a USD 80,000 o maés.

Por otro lado, una aplicacion de gestion de inventarios hecha a medida es un software
disefiado especificamente para satisfacer las necesidades unicas de una empresa en
cuanto al control y seguimiento de sus existencias. A diferencia de las soluciones de
software de inventario estandar o enlatadas, que ofrecen funcionalidades generales, una
aplicacion a medida se construye desde cero o se adapta significativamente a partir de
una base existente para ajustarse a los procesos, flujos de trabajo y requerimientos
particulares de un negocio. Para una empresa del sector calzado, esta solucion le resulta
conveniente ya que maneja productos con caracteristicas especiales como unidades de
medida, reglas de negocio personalizadas, entre otros; asimismo, requiere de una
tecnologia que sea disefiada para ser portable a fin de atender adecuadamente la dindmica

del negocio.

Al igual que un ERP, el costo de implementacion puede variar mucho dependiendo de
los requerimientos especificos del cliente, modulos, cantidad de usuarios. Sin embargo,
de acuerdo con la cotizacion de un proveedor local de desarrollo de aplicaciones, el costo
podria ascender a USD 17,500 a mas, dependiendo de las nuevas necesidades que surjan

con el uso constante de la aplicacion.

Tanto las soluciones ERP como el desarrollo de software a medida constituyen una
inversion considerable, justificada por su capacidad para abordar las principales causas
del problema: exceso de compra de productos, incumplimiento del plan de ventas y
reduccion de la tasa de rotacion de productos. Sin embargo, la gerencia general ha fijado
un limite presupuestario de USD 20,000 para los gastos de capital (CAPEX) asociados a
la implementacion de la solucion tecnoldgica. En consecuencia, unicamente se
considerardn para un mayor analisis las opciones de Prime ERP y la aplicacion

desarrollada a medida denominada "Inventory App".
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A. PRIME ERP

Prime ERP es una solucion integral de planificacion de recursos empresariales (ERP) que
abarca una amplia gama de funciones comerciales, desde contabilidad y finanzas hasta
gestion de inventario, ventas, compras y recursos humanos. Este sistema ofrece una serie
de caracteristicas y ventajas que lo convierten en una herramienta Util para las

organizaciones de todos los tamafios y sectores.

Figura 24
Propuesta de plataforma PRIME ERP

demo.prime-erp.com:8081/ ty/Login_FS.html

Software basado en: Soporte realizado por:

A L e

Nota. Informacion proporcionada por DSS Pert (2024)

Una de las principales ventajas de Prime ERP es su modularidad y escalabilidad. Esto
significa que las empresas pueden adaptar el sistema a sus necesidades especificas,
agregando o personalizando médulos segliin sea necesario a medida que crecen o
cambian sus requerimientos. Otra ventaja clave de Prime ERP es su capacidad para
automatizar tareas y procesos rutinarios, lo que reduce los errores y libera tiempo para
actividades estratégicas. Funciones como la generacion automatica de informes
financieros, la gestion de inventario en tiempo real y la programacion de tareas
repetitivas aumentan la eficiencia operativa y mejoran la productividad del personal.
El sistema PRIME ERP est4 disefiado con una arquitectura modular y flexible, que
facilita su adaptacion a diversas necesidades empresariales. La estructura del sistema
se divide en varias capas, lo que permite una gestion eficiente y un mantenimiento

sencillo. Adicionalmente, se mencionan algunas ventajas:
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- Integracion Completa: El ERP permite la integracion de todas las areas de una
empresa en una sola plataforma, proporcionando una vision global y en tiempo
real de las operaciones. En la gestion de inventarios, esta integracion asegura que
los datos de inventario se sincronicen automaticamente con las areas de ventas,

compras y finanzas, lo que facilita un control mas preciso del stock.

- Automatizacion y Eficiencia: El ERP automatiza procesos repetitivos, lo que
reduce los errores humanos y mejora la eficiencia operativa. En la gestion de
inventarios, esto se traduce en la automatizacion de tareas como la reposicion de
stock, la generacion de ordenes de compra o la actualizacion de niveles de

inventario.

- Escalabilidad: El ERP esta disefiado para crecer con la empresa, afiadiendo
modulos y funcionalidades a medida que se expanden las operaciones. En la
gestion de inventarios, esto significa que, conforme la empresa aumenta su tamafio
o diversifica sus productos, el sistema puede adaptarse para gestionar mayores
volumenes de stock o para incluir nuevas funciones, como el control de inventario

en multiples ubicaciones.

Por otro lado, la informacion en Prime ERP se almacena en bases de datos seguras y
escalables, utilizando generalmente sistemas de gestion de bases de datos (DBMS)
robustos como MySQL, PostgreSQL o SQL Server. Estos sistemas permiten manejar
grandes volimenes de datos y realizar operaciones complejas de consulta y
actualizacion de manera eficiente. El modulo de almacén en Prime ERP es crucial para
la gestion integral de inventarios y el control de stock. Sus principales funcionalidades
incluyen: recepcion de mercancias, gestion de inventarios, Ordenes de
reabastecimiento, trazabilidad de productos e informes y andlisis. Asimismo, se
integra de manera fluida con otros modulos del Prime ERP, como los de ventas,
compras y contabilidad, garantizando un flujo de informacion coherente y actualizado

en toda la organizacion.
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Figura 25
Gestion de almacén en plataforma PRIME ERP

Stock Inicial 213.00000)
Stock Final; 88.00000!
Cantidad Reservada: 0.00000
Cantidad Disponible 88.00000
Item Fecha Movimiento Nro. Referencia G/R Comprobante  LotefAttr. Ingreso  Egreso  Saldo  Fecha de Creacidn
1 07-08-2015 COMPRA NACIONAL 009-0004933 [ 10000011 . B 0 2270 07-08-2019 DISTRIBL
2 07-08-2019 DEVOLUCION PROVEEDOR RSAL100005-18 - 0 2 2250 07-08-2019 DISTRIBU
3 07-08-2015 FACTURA DE VENTA SAL100043-19 016-0000005 1 0 1 2240 07-08-2019 COMERC
4 07-08-2019 FACTURA DE VENTA 5AL100044-19 016-0000006 q o 2 1220 07-08-2019 TECNOLO
5 07-08-2015 FACTURACION AL CLIENTE SAL100045-19 015-0000007 - 0 2 2200 07-08-2018 TECNOLO
5 08-08-2019 TRANSFERENCIA ENTRE ALMACENES - 08-08-2019 09:23:01 - 0 132 830 08-08-2019
Total de Agosto 80 1390

Nota. Informacion proporcionada por DSS Peru (2024)

Por tultimo, Prime ERP ofrece soporte técnico y actualizaciones periddicas para
garantizar que el sistema funcione de manera Optima y cumpla con los estandares de

seguridad y compatibilidad més recientes.

B. INVENTORY APP

Un software a medida en gestion de inventarios es una solucion informatica disefiada
especificamente para satisfacer las necesidades particulares de una empresa. A
diferencia de los sistemas estandarizados, este tipo de software se ajusta
completamente a los procesos, politicas y requerimientos de una organizacion,
permitiendo una mayor eficiencia operativa. Se desarrollan funcionalidades
personalizadas, como seguimiento de inventarios por lotes, automatizaciéon de
reabastecimiento o prondstico de demanda. Asimismo, estas aplicaciones incluyen su
uso en la optimizacion del stock, reduccion de sobre almacenamiento, automatizacion
de pedidos, y la mejora en la precision de inventarios. Su personalizacion facilita la
adaptacion a cambios en la demanda o en la cadena de suministro, y mejora la
trazabilidad, logrando un control mas eficiente del inventario.

En este sentido, se propone a Inventory App, una aplicacion desarrollada a medida
para optimizar la administracion de inventarios en almacenes y negocios. A través de
esta aplicacion, los usuarios pueden registrar, monitorear y controlar sus inventarios

de manera eficiente desde dispositivos moviles, asi como pronosticar la demanda,
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gestionar a tiempo real las existencias y permite la generacion de informes detallados

o alertas sobre el estado del inventario.

Figura 26
Interfaces de Inventory App

Agregar producto

Nota. Elaboracion propia

Cuenta con una interfaz intuitiva y amigable que facilita el acceso rapido a la
informacion, mejorando la toma de decisiones y reduciendo errores humanos, tal
como se muestra en la anterior figura y a detalle en el Anexo 4. Ademas, integra alertas
de stock bajo, lo que ayuda a evitar desabastecimientos; y la portabilidad que ofrece
permite gestionar o consultar inventarios desde cualquier ubicacion. Adicionalmente,

se mencionan algunas ventajas para la gestion de inventarios, a seguir:

- Personalizacion Completa: Permite ajustar cada aspecto del software a las
particularidades del negocio, lo que es especialmente Util en la gestion de
inventarios. Al disefiarse segtin los procesos Unicos de la empresa, permite adaptar
flujos de trabajo especificos, integrar caracteristicas especializadas y automatizar
tareas criticas, como el seguimiento de inventarios por lote, lo que facilita la
trazabilidad. En la gestion de inventarios, una personalizacion total implica
también la posibilidad de agregar modulos o funciones conforme la empresa
crezca o cambien las necesidades operativas, mejorando la precision y la

eficiencia.
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- Simplicidad y Enfoque: Al estar enfocada exclusivamente en la gestion de
inventarios, una aplicacion a medida puede ofrecer una interfaz intuitiva y directa,
lo que facilita su uso y reduce el tiempo de capacitacion. A diferencia de los
sistemas ERP, que pueden resultar complicados al integrar varias areas de la
empresa, una solucion a medida optimiza los procesos esenciales de inventario,
como la reposicion automatica de stock o la generacion de reportes especificos.
Este enfoque en la gestion de inventarios permite a los usuarios centrarse
unicamente en las actividades que son criticas para el control de stock, evitando

funciones innecesarias y mejorando la productividad.

- Flexibilidad: Una de las principales ventajas de una aplicacion a medida es su
capacidad de adaptarse rapidamente a los cambios internos o externos de la
empresa. En la gestion de inventarios, esta flexibilidad es fundamental para ajustar
la aplicacion segtn los nuevos requerimientos del mercado, cambios en la cadena
de suministro o la expansion del catalogo de productos. Por ejemplo, si se necesita
incluir un nuevo sistema de etiquetado o incorporar inteligencia artificial para
prever la demanda de inventario, una solucion a medida puede adaptarse sin
depender de un proveedor externo para desarrollar actualizaciones, acelerando la

implementacion de mejoras.

- Portabilidad: Permite el facil traslado del software a través de dispositivos méviles
(equipos celulares) para la gestion de venta de productos y acceso a tiempo real
de la informacion. Esto resulta esencial para aquellos negocios que cuentan con
vendedores, supervisores y personal que requiere contar con informacion a la
mano y actualizada en un altamente entorno competitivo, asi como para realizar

visitas comerciales a distintos puntos del pais.

Esta aplicacion consta de seis (06) modulos: Compras, Ventas, Productos, Proveedores

y clientes, Control de inventario y Pronostico de demanda.
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Figura 27

Arquitectura de referencia de Inventory App

= | ' se s
IEntory App ! App Service ; | Account Storage Baw&leﬂrlzafo
APIS integrations | g il tory

Key Vault

Virtual network : Email/SMS

& |

Functions App
N logical Business

Nota. Elaboracion propia

Asimismo, para la arquitectura de la solucion se estan considerando usar distintos

servicios de Microsoft Azure como:

- App Service, para la creacion y hospedaje de aplicaciones web o moviles dentro
de una infraestructura en la nube. Dentro de esta App Service se despliega la
aplicacion que contiene la ldgica de negocio de Inventory App.

- Azure Database for MySQL - Flexible Server, una base de datos como servicio,
utilizada para almacenar informacion de inventario, clientes, proveedores, etc.

- Azure Account Storage — Blob Storage, un servicio de almacenamiento de
objetos masivamente escalable y seguro. Almacena archivos, documentos,
ademas de contener informacion sensible para el funcionamiento de la aplicacion.

- Functions App, un servicio PaaS que se encarga de ejecutar 16gica de negocio
especifica, por ejemplo, envio de Email/SMS.

- API Management, una plataforma de administracion hibrida y multinube para
las API en todos los entornos.

- Azure Communication Services, para mensajeria por Email/SMS y alertas de
posible desabastecimiento, ventas y compras.

- Key Vault, se encarga de informacion sensible de la aplicacion como usuarios,
contrasefas, entre otros.

Una vez desarrollada la aplicacion, esta sera usada por distintos colaboradores de las

areas de administracion, ventas, compras y almacenamiento y distribucion. Cada vez
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que se realice una transaccion en los modulos de Compras o Ventas, la herramienta
empleara transacciones API para guardar en la base de datos dicha informacion y
actualizar el inventario a tiempo real. Por su parte, en el modulo “Control de
inventario” se puede realizar una validacion del stock contable contra el stock fisico
para calcular el porcentaje de exactitud del inventario y de esta manera hacer
seguimiento de la mejora de este indicador. Asimismo, dentro de este modulo se podra
identificar la ubicacién a tiempo real de cada producto, por lo que optimizaria la

exhibicion de todos los modelos.

Finalmente, en el mdédulo “Pronostico de demanda” se muestra a tiempo real el detalle
del pronostico de modelos actuales, el cual es elaborado por la misma aplicacion en
base a data histérica usando modelos estadisticos que ya se encuentran incorporados
dentro de las transacciones API. Asimismo, existe la opcion de pronosticar la demanda
de nuevos modelos basado en data historica de un modelo similar. Ambas
funcionalidades tienen el objetivo de optimizar el método de pronostico cualitativo

usado actualmente.

En este sentido, el servicio Azure Machine Learning ofrece herramientas avanzadas
para generar pronosticos basados en datos historicos, utilizando modelos de
aprendizaje automatico y estadisticas. En el contexto de la gestion de inventarios, este
servicio se integra en la légica del backend desarrollada por el equipo de
programacion. El proceso comienza con la carga de datos histdricos, como registros
de ventas, temporadas y patrones de demanda. El desarrollador backend implementa
la logica necesaria para conectar los datos y seleccionar el modelo adecuado de
prediccion, que Azure utiliza para generar prondsticos automaticos. A partir de dicha
informacion, se puede optar por un método cuantitativo de pronostico de demanda
como la suavizacion exponencial simple, que podria considerarse como una
progresion del método de promedio movil ponderado; dentro de sus ventajas se resalta
que funciona con muy pocos registros de periodos anteriores, destacando los hechos
mas recientes sobre los mas antiguos de acuerdo con el tipo de producto, y al ser un

modelo exponencial, es mas preciso.

Adicionalmente, Inventory App cuenta con un sistema de codigos de barra que

funciona como un complemento para agilizar la lectura de productos tanto para la
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compra y venta de productos, control de inventarios y pronostico de demanda.

La implementacion de codigo de barras implica la adquisicion de hardware y software
adecuados. El hardware incluye escaneres de codigos de barra, los cuales no seran
necesarios ya que Inventory App permite la lectura directa con la camara del equipo
movil, y etiquetas adhesivas, las cuales deben ser resistentes y adecuadas para soportar
las condiciones del almacenamiento y manipulacion, evitando de esta manera
problemas de escaneo debido al dafio o ilegibilidad. Por su parte, cada producto tendra
un codigo unico que lo identifique, por lo que cada una de las etiquetas incluiran estos

codigos y otros detalles relevantes como el nombre del producto, talla, y color.

Analisis de factibilidad

Con el proposito de seleccionar el componente tecnologico idoneo para la solucion,
se lleva a cabo un analisis de factibilidad comparativo entre las dos alternativas
propuestas: Prime ERP e Inventory App. Dicho analisis se fundamenta en ocho
criterios de evaluacion, considerados clave para la empresa, los cuales se describen a
continuacion, incluyendo la justificacion de las ponderaciones asignadas mediante el

método de distribucion directa, garantizando una sumatoria total del 100%.

- Costo (25%): Involucra tanto el costo inicial como los costos recurrentes del
software. Dada la limitacion presupuestaria de USD 20,000 establecida por la
gerencia general, el costo es el factor mas importante en la seleccion.

- Portabilidad (15%): El software puede ser transportado en distintos dispositivos
moviles para llevar a cabo transacciones de venta o inventario en distintos puntos.
Este aspecto es fundamental para la realizacion de visitas comerciales, donde se
requiere informacion de stock y gestion de pedidos a tiempo real.

- Personalizacion (15%): El software es disefiado especificamente para atender las
necesidades, procesos y reglas de negocio particulares dentro del sector calzado.

- Simplicidad (10%): Esto se refiere a la practicidad del sistema para con el
usuario, es decir que tan amigable es la interfaz. Este criterio resulta importante

ya que el personal no cuenta con mucha experiencia en el uso de tecnologia.
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- Escalabilidad (10%): Habilidad del sistema para poder adaptarse al crecimiento

de la empresa, afiadiendo modulos y funcionalidades para atender futuras

necesidades.

- Integraciéon (10%): El software integra todas las areas de la empresa (finanzas,

ventas, etc) en una sola plataforma, proporcionando una vision global.

- Seguridad (10%): Esto se refiere a las diferentes acciones que resguarden y

protejan la informacion para que se mantenga la confidencialidad de esta.

- Flexibilidad (5%): El software puede adaptarse rapidamente a cambios en los

procesos o en el mercado, sin necesidad de esperar actualizaciones.

En la tabla 6 se presenta la matriz de factibilidad donde se muestran los criterios de

evaluacion y un peso relativo para cada uno de estos. Asimismo, se otorga una

puntuacién del 1 (muy bajo impacto) al 5 (muy alto impacto) segun la metodologia

propuesta por Bentley (2008); la conjuncion de ambos aspectos permite un analisis

sobre las implicancias de cada alternativa.

Tabla 11
Andlisis de factibilidad.

Criterio de seleccion

Peso Puntuacion Ponderacion Puntuacion Ponderacion

Prime ERP

Inventory App

Costo 25% 4 1.00 4 1.00
Portabilidad 15% 3 0.45 5 0.75
Personalizacion 15% 3 0.45 5 0.75
Simplicidad 10% 3 0.30 5 0.50
Escalabilidad 10% 5 0.50 3 0.30
Integracion 10% 5 0.50 5 0.50
Seguridad 10% 4 0.40 3 0.30
Flexibilidad 5% 3 0.15 4 0.20

Total 3.75 Total 4.30

Nota. Elaboracion propia

El andlisis anterior determina que la mejor propuesta como componente tecnologico

de solucion es la aplicacion Inventory App. Entre sus principales ventajas en

comparacion con la otra alternativa, destacan caracteristicas como la portabilidad,

personalizacion, flexibilidad y simplicidad de la aplicacion.
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6.3.2. Componente de procesos
La mejora de procesos en una propuesta de reduccion de mercaderia obsoleta es crucial,
ya que permite identificar, analizar y optimizar las operaciones existentes. Al enfocarse
en la eficiencia, se pueden reducir los tiempos de cada actividad, minimizar los costos
por fijacién de precios y almacenamiento, asi como reducir stock muerto. Asimismo,
mediante la implementaciéon de practicas como la reingenieria de procesos, la
estandarizacion y la automatizacion, se logra una gestion mas agil y rentable de la
empresa. Esto garantiza una cadena de suministro mas fluida y competitiva, esencial para

el éxito de la empresa un mercado dinamico y exigente.

6.3.2.1. Nuevos flujos de procesos

Este punto es vital para mejorar la eficiencia operativa y adaptarse a las demandas
cambiantes del mercado. Al optimizar la distribucion de tareas, la utilizacion de recursos
digitales, la automatizacion de actividades y la toma de decisiones se reducen los tiempos
de procesamiento y los costos operativos. Esto resulta en una gestion mas agil y rentable
para la empresa, mejorando la satisfaccion del cliente y la competitividad. Finalmente, el
proceso de registro de tickets manuales a cargo de la Administracion se elimina ya que
cada area se hace cargo de ingresar mercaderia y venta a tiempo real dentro de Inventory
App; mientras que, por otro lado, se agrega el proceso de mejora continua de procesos a
cargo de la Administracion que mantendrd cada uno de los procesos actualizados y

controlados.

6.3.2.1.1. Proceso propuesto de pronostico de demanda (Compras)

El proceso propuesto de prondstico de demanda posee como objetivo estimar un
pronostico de demanda de forma automatica, basado en modelos estadisticos que usa
informacion a tiempo real y, por ende, con mayor precision. En caso el modelo de
plantilla sea existente, la aplicacion estimara una proyeccion de demanda basado en data
histdrica; caso contrario, si el modelo es nuevo, la aplicacion permitird seleccionar un
modelo similar, asi como ingresar un precio y costo referencial para estimar una
proyeccion de demanda. Finalmente, se genera de forma automatica el prondstico el cual
puede ser complementado con un registro de intencién de compra tras la realizacion de

una exhibicion de muestras en el punto de venta o durante visita comercial. El proceso
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se ha detallado a través del siguiente flujograma:

Figura 28

Proceso propuesto de prondstico de demanda

;Madela
existente?

&

@,
erar prondstico

automatico en App

eleccionar
modelo en App

Identificar
. necesidad de
compra

Consolidar
prondstico final

f -
‘%ecclonar un

modelo similar
en App

Realizar Registrar 1
exhibicién de intencion de
musstras comprs J

Nota. Desarrollo propio con el programa Bizagi Modeler en base a la propuesta.

Pronéstico de demanda
Jefe de compras

6.3.2.1.2. Proceso propuesto de gestion de almacén (Almacenamiento y Distribucion)

El proceso propuesto de gestion de almacén tiene como proposito registrar la mercaderia
ingresada a almacén, contrastarla con la orden de compra (OC) creada previamente,
asignar ubicacion de acuerdo con recomendacion de Inventory App basada en data
existente, asi como realizar control de exactitud y recibir notificaciones de retiro de
mercaderia mediante la aplicacion. El proceso se mantiene hasta que el area de
almacenamiento y distribucion recibe la guia de remision, para posterior a ello
seleccionar la OC a validar en Inventory App y registrar el ingreso real de la mercaderia,
asi como colocar las etiquetas de cddigo de barras. Posteriormente, estos productos son
trasladados a almacén y la misma aplicacion genera una recomendacion de ubicacion a
asignar, donde son colocados. De forma semanal, se realiza un control manual de
exactitud de inventario para que, finalmente, los operarios puedan preparar y despachar

pedidos previa notificacion de venta para retiro de mercaderia mediante la aplicacion.
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Figura 29

Proceso propuesto de gestion de almacén

Tanportista

Jo——

Gestién de almacén

Opesaios de smacén

Nota. Desarrollo propio con el programa Bizagi Modeler en base a la informacion de la empresa.

6.3.2.1.3. Proceso propuesto de exhibicion de productos (Comercial)

El proceso propuesto de exhibicion de productos posee como objetivo introducir
productos al mercado en el menor tiempo posible; para ello, el proceso se simplifica
mediante una alerta enviada por Inventory App cada vez que ingresa uno o mas productos
cuyo stock previo inmediato fue de cero (0). De esta forma, cada vez que ingrese un
producto nuevo o faltante, la aplicacion alerta permitiendo el retiro de los productos de
almacén para ser exhibidos adecuadamente en estanteria. Se omite la consulta a
administracion, otorgandole al area comercial independencia sobre este proceso. A

continuacion, se expone un flujograma actual correspondiente al proceso descrito:

Figura 30

Proceso propuesto de exhibicion de productos

r"ﬂecibiralertadeaﬁpp par Retirar R Exhibir
cada producto ingresado productos R 9 o productos
- p ubicacion X
con stock previo 0 de almacén en estanteria

Nota. Desarrollo propio con el programa Bizagi Modeler en base a la informacion de la empresa.

Exhibicion de
productos
Vendedores

6.3.2.1.4. Proceso propuesto de atencion al cliente (Comercial)

La propuesta del nuevo proceso de atencion al cliente se basa en ofrecer los productos
que dispone la empresa segun el requerimiento del cliente, omitiendo la generacion de

tickets manuales y comprobando disponibilidad de productos a tiempo real. Las
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actividades deben seguir una secuencia para brindar un adecuado nivel de servicio y
existen dos (2) tipos de ventas: aquella que se realiza en el mismo punto de venta y
aquella que se realiza mediante una visita comercial. En las siguientes figuras se

presentan el detalle propuesto de cada tipo de venta.

Figura 31

Proceso propuesto de atencion al cliente — Punto de venta (Comercial)

Atencién al cliente - PV
e

Nota. Desarrollo propio con el programa Bizagi Modeler en base a la informacion de la empresa.

Figura 32

Proceso propuesto de atencion al cliente — Visita comercial (Comercial)

Atencién al cliente - VC

Nota. Desarrollo propio con el programa Bizagi Modeler en base a la informacion de la empresa.

6.3.2.1.5. Proceso propuesto de mejora continua de procesos (Administracion)

Este nuevo proceso, como parte estratégica del negocio, busca la revision continua de los
procesos para alcanzar la mejor version de ellos. El proceso inicia con la identificacién
de puntos criticos de cada proceso, posteriormente se crea un plan de mejora y se disefia
la mejora del proceso. Finalmente, se implementan dichos cambios en conjunto con las

areas involucradas y se controlan los resultados. Este ciclo de mejora continua se repite

de forma periddica.
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Figura 33

Proceso propuesto de mejora continua de procesos

Identificar Crear un plan Disefiar Implementar Controlar Repetir el ciclo
puntos criticos de mejora mejora del mejora con las resultados del de mejora
del proceso del proceso proceso dreas involucradas proceso mejorado continua

Mejora continua de
procesos
Administrador

Nota. Desarrollo propio con el programa Bizagi Modeler en base a la informacion de la empresa.

6.3.3. Componente de personal

En esta parte se incluye la puesta en marcha de charlas de capacitacion y un programa de
actividades de integracion, aspectos importantes para optimizar el conocimiento y

rendimiento de los trabajadores pertenecientes a una empresa distribuidora de calzado.

A. Programa de capacitaciones

Estas sesiones de capacitacion brindan al personal conocimientos, tales como técnicas de
almacenamiento y ventas para llevar a cabo sus tareas de forma mas eficiente, lo cual
reduce la probabilidad de cometer errores, lo que se traduce en una mayor productividad,
eficiencia operativa y satisfaccion del cliente. Por otra parte, ello promueve un entorno
laboral positivo y estimula el crecimiento profesional de los empleados. A fin de mejorar

la situacion inicial se propone el siguiente programa de capacitaciones en la figura 35:
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Figura 34

Programa de capacitaciones

PROGRAMA DE CAPACITACIONES Aifio
Elaborado por |Administrador 2024
PLANIFICACION REPORTE - SEGUIMIENTO
N° POb_l acion Tematica Duracién  |Frecuencia Canm,lad de Fecha de
Objetivo capacitados evaluaciéon
Capacitaciones para Almacenamiento y Distribucion
| Operaflos de Prm01p10§ basicos (2 horasw(l hora Quincenal |3 Fin de capacitacion
almacén de almacén por sesion)
i Flyj j 2 h 1 h
2 Operal:los de ujos de n.ﬁabAaJO oras”( ora Quincenal |3 Fin de capacitacion
almacén para reducir tiempos [por sesion)
3 Opera{’los de [Reduccion de 2 horas”( 1 hora Quincenal |3 Fin de capacitacion
almacén obsoletos por sesion)
. Recepcion y
(0) di 2 hy 1h
4 perafms ¢ ubicacion de oras”( ora Quincenal |3 Fin de capacitacion
almacén i por sesion)
mercaderia
5 Operalrrlos de Despacho rapido de (2 horas.,(l hora Quincenal |3 Fin de capacitacion
almacén pedidos por sesion)
Operarios de Control dc'arcahdad 2 horas (1 hora . . L
6 A en recepcion de . Quincenal |3 Fin de capacitacion
almacén por sesion)
productos
Capacitaciones para Comercial
1 [Vendedores Principios bésicos |2 horasw(l hora Quincenal |4 Fin de capacitacion
de ventas por sesion)
Flujos de trabajo
para optimizar 2 horas (1 hora . . .,
2 |Vendedores ., ., Quincenal |4 Fin de capacitacion
conversion de por sesion)
ventas
Reduccion d 2h 1h . . .
3 [Vendedores educeion e oras”( ora Quincenal |4 Fin de capacitacion
obsoletos por sesion)
. . 2 horas (1 hora . . N
4 |Vendedores |Gestion de pedidos . Quincenal |4 Fin de capacitacion
por sesion)
5 [Vendedores EStrat.egl?,S de 2 horasu(l hora Quincenal |4 Fin de capacitacion
negociacion por sesion)
6 |Vendedores Se.:guunlento de 2 horas. ,(1 hora Quincenal |4 Fin de capacitacion
clientes por sesion)

Nota. Elaboracion

propia

El programa de capacitaciones proporciona una planificacion de las sesiones que se busca
ofrecer a los trabajadores de la organizacion. Al tener un cronograma claro, los
empleados pueden anticipar las fechas y los temas de capacitacion, lo que les permite
organizarse y planificar su tiempo de manera mas eficiente. Para el drea de almacén y
distribucion se enfocaron en temas como principios basicos de almacén, flujos de trabajo
para reducir tiempos, reduccion de obsoletos, recepcion y ubicacion de mercaderia,
despacho rapido de pedidos y control de calidad en la recepcion de productos. Mientras

que, para el area de ventas o comercial, se enfocaron en principios basicos de ventas,
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flujos de trabajo para optimizar conversion de ventas, reduccion de obsoletos, gestion de

pedidos, estrategias de negociacion y seguimiento de clientes.

Figura 35

Evaluacion de capacitacion

| FORMATO EVALUACION DE LA CAPACITACION

NOMBRE DEL EVENTO:

FECHA DEL EVENTO:

Esta evaluacion tiene como objetivo medir las fortalezas y oportunidades de mejoramiento del servicio de capacitacion, de tal
forma que basados en sus apreciaciones podamos optimizarlo. Agradecemos su contribucion, diligenciando el siguiente
cuestionario con objetividad e imparcialidad. Para responder, favor utilizar las alternativas de calificacion que se estipulan a
continuacion, colocando una X sobre la calificacion seleccionada (Siendo 1 la menor puntuacioén y 5 la mayor)

SOBRE EL DOCENTE
ITEM A EVALUAR 1 2 3 4 5

1.Conocimiento y dominio del tema
2.Habilidad para comunicarse y transmitir ideas

3.Habilidad para responder preguntas individuales, sin afectar las grupales
4.Habilidad para orientar la realizacion de los talleres

5.Habilidad para identificar las expectativas de los participantes y acordar los
objetivos del seminario

6.Habilidad para orientar al grupo hacia los objetivos del seminario
7.Utilizacion de las ayudas educativas

8.Puntualidad

9.Presentacion personal

10.Da a conocer el programa que se va a desarrollar en el seminario
11.Respeta las ideas y aportes de los participantes

12.Favorece el trabajo en equipo

SOBREEL CURSO
ITEM A EVALUAR 1 2 3 4 5
1.Cumplimiento del programa propuesto
2.Contenido tematico teniendo en cuenta su utilidad practica
3.Utilidad material para el logro de los objetivos planteados
4.Utilidad de los talleres
5.Logro de los objetivos propuestos
6.La metodologia utilizada dentro del curso le permite identificar mejoras a
realizar_en el disefio de este servicio

OBSERVACIONES Y RECOMENDACIONES

Nota. Elaboracion propia

Por otro lado, el formato de evaluacion de la capacitacion tiene como finalidad evaluar
tanto las fortalezas como las oportunidades de mejora del servicio de capacitacion que se
brinda a los empleados. Por tal motivo, el documento incluye 4reas destinadas a valorar
la laboral del docente encargado de impartir la capacitacion y diferentes aspectos del
curso, calificandolos del 1 al 5, donde 1 representa la calificacion mas baja y 5 la mas

alta. Esto permite recopilar una retroalimentacion exhaustiva que no solo informa sobre
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la calidad del contenido y ensefianza, sino también sobre la efectividad general del

programa de capacitacion.

Finalmente, la participacion de todo el personal en el programa de capacitaciones resulta
fundamental para que puedan mejorar sus habilidades y conocimientos sobre la gestion
del almacén y ventas. Asimismo, promueve un entorno laboral eficiente al reducir errores
y mejorar los procesos de trabajo; incrementa el &nimo y motivacion de los trabajadores

al mostrar el compromiso de la empresa con su crecimiento profesional.

B. Programa de actividades de integracion

Actualmente, la empresa realiza muy pocas actividades de integracion, para mejorar esta
situacion, se propondra realizar una planificacion de estas actividades con el objetivo de
que contribuyan en mayor medida a aumentar la confianza, mejorar el clima laboral y la

comunicacion entre areas.

Estas actividades se desarrollardn de acuerdo con lo establecido por la asesoria de un
experto en recursos humanos, quién sera tercerizado y se ocupara de establecer fechas,
objetivos, responsables, lugar y teméatica de cada una de las actividades de integracion a
realizarse durante el afio. Adicionalmente, se solicitard a los trabajadores completar
encuestas de satisfaccion para medir la evolucidon de las acciones planteadas para este

subcomponente.
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CAPITULO VII: EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera de una propuesta de mejora es crucial para garantizar la viabilidad y
rentabilidad del proyecto. Este proceso permite analizar la inversion requerida, los costos
operativos, los posibles ingresos y los beneficios econdmicos esperados. Al realizar esta
evaluacion, se pueden identificar riesgos financieros y tomar decisiones informadas para
optimizar el uso de recursos financieros limitados. Ademas, la evaluacion financiera ayuda a
asegurar la sostenibilidad a largo plazo del proyecto al estimar su capacidad para generar
retornos econdmicos y cubrir los costos asociados. La evaluacion es fundamental para respaldar

decisiones estratégicas y maximizar el valor agregado de las iniciativas de mejora.

7.1. Ingresos diferenciales del proyecto.

Los ingresos obtenidos para los 5 afios proyectados se calcularon considerando tres fuentes
principales de ahorro: reduccion de costos de almacenamiento, optimizacion en la fijacion de
precios y por reduccion de stock muerto. Se emplearon modelos de proyeccion con tasas de
crecimiento variables basados en tendencias historicas, utilizando datos proporcionados por el

sistema de inventarios y andlisis estadistico con herramientas como Excel.

Por su parte, el calculo de ingresos diferenciales compara los ingresos entre un escenario sin
propuesta de mejora, cuyo calculo se encuentra determinado por data historica y el detalle esta
presente en Anexo 2, y un escenario proyectado con propuesta de mejora, cuyo calculo esta
basado en los resultados de una prueba piloto realizada durante tres (3) meses y estimaciones
de la empresa, y el detalle estd presente en el Anexo 3. Esta evaluacion ayuda a entender el
impacto econdémico directo de la mejora propuesta, permitiendo tomar decisiones
fundamentadas sobre su viabilidad financiera y su potencial para generar valor adicional a la

organizacion.

El analisis global de los ingresos diferenciales ha determinado beneficios econémicos en base
a los tres indicadores evaluados; a partir de la implementacion de la mejora, se ha determinado
un ingreso en el primer afio de S/ 54,346 y este valor se incrementa de manera constante hasta
el quinto afio (horizonte de evaluacion) con S/ 169,473. En este sentido, se presentan de manera

resumida los ingresos diferenciales en la siguiente tabla.
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Tabla 12

Ingresos diferenciales del proyecto del ario 1 al 5

Periodo Ano 1 Afio 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5

1. Ahorro por reduccion de costo de
S/ 1,110 S/ 2,448 S/ 5,669 S/6,930 S/ 8,432
almacenamiento

2. Ahorro por fijacion de precios S/ 23,924 S/ 45,177 S/ 61,774 S/ 72,360 S/ 80,705
3. Ahorro por reduccion de stock

S/29,312 S/ 50,149 S/ 64,185 S/ 72,840 S/ 80,336
muerto

Ingresos totales S/ 54346 S/ 97,774 S/ 131,629 S/ 152,130 S/ 169,473

Nota. Elaboracion propia

a. Ahorro por reduccion de costo de almacenamiento

La empresa distribuidora de calzado incurre en un costo directo por el espacio de
almacenamiento, ya que paga una tarifa por cada metro cuadrado de almacén base (240m2) y
una tarifa mayor por cada metro cuadrado adicional a los 240m2 producto del excedente de
mercaderia obsoleta. Este gasto se ha incrementado progresivamente en un 18.3%, como se
detalla en el analisis del efecto de espacio. Por lo tanto, la reduccion de productos obsoletos
implica una liberacidon de metros cuadrados de almacén, lo que genera un ahorro directo en el

flujo de caja al eliminar la necesidad de alquilar este espacio adicional.

El costo de almacenamiento se basa en dos (2) variables: espacio almacén requerido y costo
por metro cuadrado adicional de almacén. Actualmente, el almacén cuenta con 260m2 cuyo
costo por metro cuadrado base es de 10 soles y por metro cuadrado adicional es de 22 soles,
con un total de 148,626 pares almacenados de los cuales el 27% son obsoletos. Al respecto, la
proyeccion sin propuesta de mejora indica que la cantidad total de productos almacenados se
mantiene similar durante los cinco anos, donde la cantidad de productos obsoletos cae en
funcion al 3.5% promedio anual. Por otro lado, la proyeccion con propuesta de mejora supone
una disminucion del 2.5% promedio anual sobre la cantidad total de productos almacenados
debido a un aumento constante de la cantidad total de productos vendidos y una mayor
reduccion promedio anual sobre la cantidad de productos obsoletos (17.6%).

Finalmente, a menor cantidad de productos almacenados se requiere un menor espacio de
almacén, por lo que la propuesta de mejora determina en el quinto afio un ahorro de 32m2 que

significa alrededor de S/ 8,432 de ingresos diferenciales.
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Tabla 13

Ingresos diferenciales en la reduccion de costo de almacenamiento

Periodo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Espacio adicional almacén (m2) 21 20 26 24 24
Costo (Sin propuesta) S/ 5,568 S/5.211 S/ 6,779 S/ 6,428 S/ 6,358
Espacio adicional almacén (m2) 17 10 4 -2 -8
Costo (Con propuesta) S/ 4,458 S/ 2,763 S/ 1,110 -S/ 502 -S/2,074
Ingreso estimado S/ 1,110 S/ 2,448 S/ 5669 S/ 6930 S/ 8,432

Nota. Elaboracion propia

b. Ahorro por fijacion de precios

Por su parte, la fijacion de precios nace como una estrategia de reducir la tendencia de
obsolescencia de productos, es decir, mientras mas son ajustados los precios hacia la baja o se
aplican descuentos sobre estos, el nivel de obsolescencia de productos disminuye. La
proyeccion sin propuesta de mejora sefiala que habria una mayor necesidad de descuento para
amortiguar el nivel de obsolescencia, aumentando la fijacion de precios promedio anual en mas
del 3.5% por debajo del precio base y obteniendo una pérdida de oportunidad de ingresos en el
quinto afio de S/ 82,747. Por otro lado, la propuesta de mejora determina que la fijacion de
precios promedio anual seria del 0.4% por debajo del precio base y obteniendo una pérdida de
oportunidad de ingresos en el quinto afio de inicamente S/ 2,042, esto sustentado en la correcta
aplicacion de los componentes propuestos de solucion. Finalmente, se identifica que los
ingresos diferenciales por ahorro en fijacion de precios ascienden de S/ 23,924 en el primer

aflo hasta alcanzar S/ 80,705 en el quinto afo.

Tabla 14

Ingresos diferenciales por fijacion de precios

Periodo Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
Sin propuesta S/40,620  S/54,895  S/66,715  S/77,410  S/82,747
Con propuesta S/ 16,696 S/9,718 S/ 4,941 S/ 5,050 S/2,042
Ingreso estimado S/ 23924 S/ 45,177 S/ 61,774 S/ 72,360 S/ 80,705

Nota. Elaboracion propia

¢. Ahorro por reduccion de stock muerto

El anélisis de los ingresos diferenciales evalua la reduccion de stock muerto en base a los datos
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de la empresa sobre los productos sin registro de venta durante tres o mas afios. Los resultados
evidencian que sin la propuesta de mejora se logra un total de stock muerto de S/ 51,465 soles
que aumenta de manera progresiva cada afio hasta alcanzar S/ 85,105 en el quinto afio,
representando en términos de cantidad un 7.4% promedio anual sobre el inventario total; sin
embargo, con la gestion de cambios por la propuesta de mejora estos valores se reducen y
generan una menor stock muerto en el primer afio calculado en S/ 22,153 y para el quinto afio
reduce su valor hasta S/ 4,769, representando en términos de cantidad unicamente un 1.2%
promedio anual sobre el inventario total. Por ultimo, se procede a calcular los ingresos

diferenciales totales a partir de la informacidn anteriormente expuesta.

Tabla 15

Ingresos diferenciales en reduccion de stock muerto

Periodo Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
Sin propuesta S/51,465  S/62,998  S/71,638  S/78,801 S/ 85,105
Con propuesta S/22,153 S/ 12,849 S/ 7,452 S/ 5,962 S/ 4,769
Ingreso estimado S/ 29,312 S/ 50,149 S/ 64,185 S/ 72,840 S/ 80,336

Nota. Elaboracion propia

7.2. Costos y gastos diferenciales del proyecto.

El calculo de los costos y gastos diferenciales del proyecto es esencial para evaluar su
rentabilidad y viabilidad, permitiendo identificar los cambios economicos generados por la
implementacion del proyecto y se puede determinar con precision la inversion necesaria y los
gastos operativos adicionales o reducidos. Ademas, este detalle colabora en estimar el flujo de
caja y el retorno de la inversion, permitiendo evaluar el potencial de generacion de valor del
proyecto a largo plazo. El analisis ha considerado los costos identificados para cada uno de los

tres componentes de la solucion:

a. Costos asociados al componente tecnolégico

El costo del componente tecnoldgico esta conformado por tres partidas: costo de infraestructura
Cloud que soporta a Inventory App, costo de servicios outsourcing de soporte técnico y costo

de etiquetas de codigos de barras y mantenimiento del equipo respectivo.
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Tabla 16

Costos y gastos diferenciales del componente tecnologico

Costo Componente tecnologico Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Infraestructura Cloud S/ 3,139 S/ 3,233 S/ 3,330 S/ 3,430 S/ 3,533
Servicios outsourcing S/9,120 S/ 9,394 S/ 9,675 S/ 9,966 S/ 10,265
Etiquetas codigo barras y

o S/ 1,780 S/ 1,833 S/ 1,888 S/1,945 S/ 2,003
mantenimiento
Costo total S/ 14,039 S/ 14,460 S/ 14,894 S/ 15,341 S/ 15,801

Nota. Elaboracion propia

Por su parte, el costo de infraestructura Cloud esta compuesto por servicios ofrecidos por
Microsoft Azure como Web Hosting (App Service) con un plan basico de | GB RAM y 10 GB
almacenamiento con un costo anual de USD 152.28; base de datos (MySQL Flexible Server)
con 2GiB de memoria con un costo anual de USD 330.00; Almacenamiento (Blob Storage) de
aproximadamente 10 GB con una tarifa mensual de USD 0.18 por GB, Transacciones (API
Calls) que incluyen 1,225 llamadas API con una tarifa mensual de USD 0.50; Mensajeria por
email y SMS (Azure Communication Services) que incluye envio de 1,000 correos y 1,000
mensajes SMS con una tarifa mensual de USD 0.25 y USD 5.00 respectivamente. Asimismo,
se contratara servicio de dominio personalizado con un costo anual de USD 12.00 y certificado
SSL con un costo anual de USD 69.99. Tomando como referencia un tipo de cambio de S/ 3.80
y un impuesto del 30%, se estima un costo anual de S/ 3,139 que se ve incrementado por una

inflacion estimada del 3% anual.

Con respecto al costo de servicios outsourcing de soporte a demanda para software y Cloud,
debido que no se contard con personal propio de TI, se estima un costo anual de USD 2,400.
Tomando como referencia un tipo de cambio de S/ 3.80, el costo anual alcanzaria S/ 9,120 que
se ve incrementado por una inflaciéon estimada del 3% anual. Finalmente, una de las
funcionalidades de Inventory App es la lectura de codigo de barras, para lo cual es necesario
incluir el costo de las etiquetas de cddigo de barras cuyo costo anual se estima en S/1,680 por
12 rollos de 1,000 etiquetas cada uno. Adicional a ello, se espera un costo de mantenimiento
de impresora de etiquetas de S/100 anuales. El total de costo de esta partida que resulta S/ 1,780

se ve incrementado por una inflacién estimada del 3% anual.
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b. Costos asociados a componente de procesos
El costo del componente de procesos estd conformado por dos partidas: costo de mejora y
seguimiento de procesos representado por la contratacion de un analista de procesos y costo de

mantenimiento de PC y programa Bizagi.

Tabla 17

Costos y gastos diferenciales del componente de procesos

Costo Componente de procesos Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Mejora y seguimiento de
S/ 28,911 S/29,779 S/ 30,672 S/ 31,592 S/ 32,540

procesos
Mantenimiento PC y programa S/ 700 S/ 721 S/ 743 S/ 765 S/ 788
Costo total S/29,611 S/ 30,500 S/31,415 S/ 32,357 S/ 33,328

Nota. Elaboracion propia

El primer aspecto por considerar dentro de la partida de mejora y seguimiento de procesos es
el costo de mano de obra, en tanto que se requiere de un analista de procesos dedicado a estas
labores a fin de orientar los cambios a la mejora continua. Se ha determinado un salario mensual
de S/ 1,800 y, adicionalmente, gastos como el servicio de salud, seguros, aportes,
gratificaciones, entre otros. El monto anual se calcula en S/ 28,911, que se ve incrementado
por una inflacion estimada del 3% anual. Por otro lado, en la segunda partida se considera dos
mantenimientos anuales valorizados en S/ 350 cada uno y que consta del mantenimiento
periodico a la PC del nuevo personal en S/300 y mantenimiento del programa Bizagi o alguno
complementario en S/ 50 que aporte en la labor del analista de procesos. El gasto anual es de
S/ 700 soles y ello debe repetirse en un horizonte de 5 afios, que se ve incrementado por una

inflacion estimada del 3% anual.

c. Costos asociados al componente de personal
El costo del componente de personal esta conformado por tres partidas: costo de programa de
capacitaciones, costo de programa de actividades de integracion y costo de asesoria externa

para gestion de recursos humanos.
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Tabla 18

Costos y gastos diferenciales del componente de procesos

Costo Componente de personal Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Programa de capacitaciones S/ 4,200 S/ 4,326 S/ 4,456 S/ 4,589 S/ 4,727
Programa de actividades de

S/ 4,000 S/ 4,120 S/ 4,244 S/ 4,371 S/ 4,502
integracion
Asesoria externa S/ 4,200 S/ 4,326 S/ 4,456 S/ 4,589 S/ 4,727
Costo total S/ 12,400 S/ 12,772 S/ 13,155 S/ 13,550 S/ 13,956

Nota. Elaboracion propia

En primer lugar, se establece un programa de capacitacion constante a lo largo de los afios a
fin de elevar el conocimiento del personal y continuar con las mejoras en las operaciones; en
este sentido, se determinaron seis capacitaciones sobre ventas y seis capacitaciones sobre
gestion de almacenamiento con un valor de S/350 cada una. Esto da un monto total de S/ 4,200
que se ve incrementado por una inflacion estimada del 3% anual. En segundo lugar, se establece
un programa de actividades de integracion, dos al afio con un presupuesto de S/ 2,000 cada
una, totalizando un monto anual de S/ 4,000 que se ve incrementado por una inflacion estimada
del 3% anual. Finalmente, es necesaria la contratacion externa de asesoria de un experto, cuyo

costo anual es de S/ 4,200 que se ve incrementado por una inflacion estimada del 3% anual.

7.3. Inversiones del proyecto.

Asimismo, se detallan la inversion correspondiente a la propuesta de mejora, cuyo célculo
implica estimar los costos asociados con la implementacion de mejoras tecnoldgicas, de
procesos y de personal. Al calcular estas inversiones, se pueden identificar los recursos
financieros necesarios y planificar adecuadamente el presupuesto del proyecto. Ademas,
permite evaluar el retorno de la inversion esperado y determinar si los beneficios econdémicos
y operativos superan los costos. Se realizard una inversion total de S/ 88,585, tal como se

presenta en la siguiente tabla.
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Tabla 19

Inversion inicial de la propuesta

Partidas Afio 0
Desarrollo de aplicacion S/ 63,650
Servicios outsourcing S/ 1,900
Impresora etiquetas codigo barras S/ 479

Costos asociados al componente tecnologico S/ 66,029

Personal especialista (6 meses) S/ 15,506
PC para trabajo S/ 2,500
Programa Bizagi S/ 350
Costos asociados a componente de procesos S/ 18,356
Programa de capacitaciones S/2,100
Asesoria externa S/2,100
Costos asociados al componente de personal S/ 4,200
Total, de inversion S/ 88,585

Nota. Elaboracion propia

a. Inversion asociada al componente tecnologico

El costo de inversion del componente tecnologico estd conformado por tres partidas: costo de
desarrollo de la aplicacion Inventory App, costo de servicios outsourcing de migracion de datos

y costo de impresora de etiquetas de codigo de barras.

Por su parte, el costo de la primera partida estd compuesto por servicios ofrecidos por
especialistas tecnoldgicos: el primero de ellos es el desarrollo front-end, que implica la
construccion, validacion y prueba de las 25 interfaces requeridas, cuyo tiempo promedio es de
15 horas por interfaz y el costo por hora es de USD 20 dando un total de US 7,500. Por su
parte, el desarrollo back-end implica el desarrollo de funcionalidades, validaciones y pruebas
de los 6 mddulos, cuyo tiempo promedio es de 35 horas por modulo y el costo por hora es de
USD 25 dando un total de USD 5,250. Asimismo, el desarrollo de base de datos implica
modelado y creacion base de datos, asi como creacion del stored procedure cuyo tiempo es de
30 horas en total y el costo por hora es de USD 25, obteniendo un total de USD 750.
Adicionalmente, el desarrollo en la nube (Azure) involucra el despliegue y configuracion de
los servicios, cuyo tiempo promedio es de 20 horas en total y el costo por hora es de USD 25,
totalizando un monto de USD 500. Finalmente, se requiere una certificacion de control calidad

de funcionamiento (QA), la cual tomaria alrededor de 50 horas cuyo costo es de USD 25 por
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hora, totalizando USD 1,250; y también un Scrum master durante los hitos del proyecto que
tiene un costo de USD 1,500. La suma de todo este desarrollo (front-end, back-end, base de
datos y en una nube, QA y Scrum master) supone un monto total de USD 16,750, que con el

tipo de cambio referencial de S/ 3.80, se traduce en S/ 63,650.

El costo de la segunda partida implica aquellos servicios outsourcing que son requeridos para
completar el desarrollo de la aplicacion. En este caso, se necesita la contratacion de un servicio
de migracion de datos, es decir, que los datos actuales del inventario, clientes y proveedores
sean trasladados a la nueva plataforma de forma segura. Este servicio tiene un costo fijo de

USD 500, que con el tipo de cambio referencial de S/ 3.80, se traduce en S/ 1,900.

Por ultimo, la compra de una impresora térmica de etiquetas de codigo de barras es importante
ya que forma parte de la funcionalidad que ofrece Inventory App para agilizar el registro de
transacciones y control de inventarios. Este equipo tiene un costo de S/ 479 en una reconocida

tienda local para mejoramiento del hogar.

b. Inversion asociada al componente de procesos
El costo de inversion del componente de procesos esta conformado por tres partidas: costo de
un personal especialista por seis meses, una PC para trabajo del especialista y costo de
programa Bizagi. El costo de personal especialista implica la contratacion por seis meses de un
analista de procesos dedicado a realizar una evaluacion general de los procesos y determinar
una propuesta de mejora sobre los mismos. Se ha determinado un salario mensual de S/ 1,800
y, adicionalmente, gastos como el servicio de salud, seguros, aportes, gratificaciones, entre
otros. El monto total asciende a S/ S/ 15,506. En cuanto al costo de PC para trabajo del
especialista, este se encuentra en S/ 2,500 en una tienda local de computacion, con los
requerimientos de software y hardware basicos para el correcto desarrollo de sus funciones.
Asimismo, el costo de instalacion del programa Bizagi asciende a S/ 350 junto a otros

programas complementarios de uso recurrente para el especialista.

c. Inversion asociada al componente de personal
El costo de inversion del componente de personal esta conformado por dos partidas: costo de
un programa de capacitaciones y asesoria externa sobre gestion de recursos humanos. En
primer lugar, se establece un programa de capacitacion cuyo tiempo sera de seis meses, que

incluye tres capacitaciones sobre ventas y tres capacitaciones sobre gestion de almacenamiento

103



con un valor de S/350 cada una, alcanzando un monto total de S/ 2,100. Finalmente, se requiere
la contratacion externa de asesoria de un experto durante los seis meses del proyecto, cuyo

costo semestral es de S/ 2,100.

7.4. Periodo y tasa de descuento del proyecto.

El periodo de andlisis de 5 afos se selecciond considerando la vida util proyectada del sistema
de gestion y los beneficios asociados al proyecto, ya que podria ser mas conservador y
adecuado para el contexto. En este sentido, los proyectos de inversion se evaluan a 5 afios
porque este horizonte permite un equilibrio entre previsibilidad y precision, capturando
beneficios a medio plazo sin incurrir en la alta incertidumbre de proyecciones mas largas.
Segun Berk y DeMarzo (2020), esta practica es comun ya que facilita la planificaciéon y el

analisis de la viabilidad financiera dentro de un marco temporal manejable.

A fin de evaluar los flujos de caja, se necesita calcular primero el costo de oportunidad de los
accionistas, para ello se recurrird al método CAPM que es una de las herramientas de mayor

uso para conocer el costo del capital, a través de la siguiente formula.

COK = Rf + Bx(Rm — Rf) + Rp

Donde:

Rf: Tasa libre de riesgo o tasa de bonos soberanos peruanos = 5.20% segiin MEF (2023)

Rm: Tasa de rentabilidad promedio de las empresas del sector = 15%, informacion
proporcionada por la empresa.

B: Beta, mide la sensibilidad de los rendimientos de la accion con respecto a los rendimientos
del mercado, se toma el valor desapalancado del sector zapatos, 1.21 segin Damodaran (2023)

Rp: Riesgo pais, indice de bonos de mercados emergentes = 1.65%, segin BCRP (2023)
Reemplazando los valores en la formula anterior, se obtiene una tasa del costo de oportunidad

del capital de 18.71%, al ser un financiamiento propio con los recursos de la empresa; ademas,

este valor se empleard como tasa de descuento en un periodo de 5 afios.
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7.5. Flujo de caja.

Por otro lado, desarrollar un flujo de caja es fundamental para evaluar la viabilidad de un

proyecto de mejora, ya que proporciona una vision detallada de los flujos de efectivo entrantes

y salientes a lo largo del tiempo y permite estimar con precision la liquidez del proyecto y

capacidad para cubrir los costos de inversion y operativos en cada etapa.

Para el célculo del flujo de caja se han usado algunas variables con valores inciertos. Estas

variables son las que se muestran a continuacion:

Tabla 20

Variable de incertidumbre

forma anual

Variables Definicion Comportamiento Parametros

Costo mensual por Es el costo que asume la | Distribucion Valor minimo: S/18

m?2 adicional (S/) empresa por cada m2 triangular Valor promedio: S/22
adicional de almacén Valor maximo: S/26
debido a exceso de
inventario

% Descuento sobre Es el porcentaje global Distribucion Valor minimo: -0.50%

precio base de descuento sobre triangular Valor promedio: -0.25%
precios de productos que Valor maximo: 0%
asume la empresa de
forma anual

% Stock muerto Es el porcentaje de Distribucion Valor minimo: 0.50%
productos que no triangular Valor promedio: 1%
registran venta o rotacion Valor maximo: 1.50%
durante un periodo de
tres afios

% Indexacion Es el porcentaje de Distribucion Valor minimo: 2%

componentes variacion de precios de triangular Valor promedio: 3%

Valor maximo: 4%

Nota. Elaboracion propia

Usando el método de “Simulacion de Montecarlo” a través de la herramienta (@RISK se han

evaluado 10,000 escenarios distintos. En la Tabla N° 21 se muestran los valores obtenidos en

uno de ellos:
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Tabla 21

Flujo de caja
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Ingresos
Ahorro por reduccién de costo de almacenamiento S/ 1,110 S/ 2,448 S/ 5,669 S/ 6,930 S/ 8,432
Ahorro por fijacion de precios S/ 23,924 S/ 50,036 S/ 61,774 S/ 72,360 S/ 77,641
Ahorro por reduccion de stock muerto S/ 29,312 S/ 53,882 S/ 62,750 S/ 70,136 S/ 76,657
Total de ingresos S/ 54,346 S/ 106,366 S/ 130,193 S/ 149,426 S/ 162,730
Inversion / Costos
Inversion / Costos Componente tecnologico S/ 66,029 S/ 14,039 S/ 14,460 S/ 14,894 S/ 15,341 S/ 15,801
Inversion / Costos Componente de procesos S/ 18,356 S/ 29,611 S/ 30,500 S/ 31,415 S/ 32,357 S/ 33,328
Inversion / Costos Componente de personal S/ 4,200 S/ 12,400 S/ 12,772 S/ 13,155 S/ 13,550 S/ 13,956
Total de costos S/ 88,585 S/ 56,050 S/ 57,732 S/ 59,464 S/ 61,247 S/ 63,085
Flujo neto -S/ 88,585 -S/ 1,704 S/ 48,635 S/70,730 S/ 88,179 S/ 99,645
Valor presente S/ 162,039
Indicador Valor
Costo de Oportunidad del Capital (COK) 18.71%
Valor Actual Neto (VAN) S/ 73,454
Tasa Interna de Retorno (TIR) 41.04%
Relacion de beneficios sobre costos (B-C) 1.56

Nota. Elaboracion propia
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Considerando los ingresos potenciales, costos proyectados y una tasa de descuento de 18.71%

anual, podemos realizar a continuacion nuestro andlisis financiero mediante la interpretacion

del VAN y TIR.

7.6. Interpretacion de resultados VAN, TIR.

Los indicadores financieros son fundamentales para evaluar la viabilidad de un proyecto de

mejora. El proyecto es aprobado por dos razones:

El Valor Actual Neto (VAN) determina si los flujos de efectivo futuros generados por el
proyecto superan los costos de inversion, considerando el valor temporal del dinero, una VAN
positiva indica rentabilidad. E1 VAN promedio estimado es de S/73,248.75, con una desviacion
estandar de S/6,096.54, lo que indica una variabilidad moderada en los resultados. El intervalo
de confianza al 90% es de + S/100.29, lo que refleja una alta precision en la estimacion de este
promedio. El rango que abarca el 90% de las simulaciones se encuentra entre S/63,217
(percentil 5%) y S/83,246 (percentil 95%). Esto significa que existe un 90% de probabilidad

de que el VAN del proyecto se sitiie dentro de este intervalo. Tal como se muestra en la figura:

Figura 36
VAN del proyecto
Estadisticos
Valor Actual Neto (VAN) / Valor .
5/63,217 5/83,246 -
Celda C87
| 5.0% 5.0% | =
T Minimo S/52,359.13
Maximo 5/93,043.35
6 | Media S/73,248.75
IC: 90% £5/100.29
w2 | Moda 5/75,210.21
é Mediana S/73,251.26
g Versionude curso de @RISK Desv Est 5/6,096.54
: dr Le A Asimetri -0.0104
B ~ Western University ==
o 3957 Curtosis 2.7496
‘r% Valores 10000
= 24 |
Errores 0
| Filtrados 0
I | Izquierda X 5/63,217
0 Izquierda P 5.0%
o = o o o o o o = o Derecha X S/83,246
(=] (=] [=] f=] [ =] =] (=] [=] [ =] Lo
(=} Q =] Q (=] (=3 Q (=] (=3 © | Derecha P 95.0%
[am) ['a) ) L o) Ly [=) [Fa] [am) [Fa)
0 o 0 L L Lo € @ @ @ | DifX 5/20,028.52
w w w [%i] [%i] e w w w 1%i]

Nota. Elaboracién propia
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La TIR, por su parte, calcula la tasa de rendimiento esperada del proyecto, representando el
porcentaje de retorno sobre la inversion inicial. El analisis de la TIR mediante simulacion
Monte Carlo indica que el proyecto tiene un desempefo financiero sélido, con una TIR
promedio de 40.98%, que es superior al costo de oportunidad, es decir, la propuesta es rentable
segun las exigencias de la empresa. Existe un 90% de probabilidad de que la TIR se encuentre

entre 38.25% y 43.64%, mostrando una variabilidad baja.

Figura 37
TIR del proyecto
Tasa Interna de Retorno (TIR) / Valor Estibakons
38.25% 43.64% Tasa Interna ...
gl 5.0% T 5.0% | | Celda cas
Minimo 35.362 %
| Méximo 46.752 %
251 | Media 40,980 %
| IC: 00% % 0.0269 %
20 4 ' Moda 41.377 %
Mediana 41.018 %
) :rsi.;'m de t'urlgq'd-e @R Desv Est 1.634 %
Western University Asimetria -0.0906
Curtosis 2.8085
10 + Valores 10000
-Errores ]
Al .Filtradns 0
Lzquierda X 38.25%
Izquierda P 5.0%
0 Derecha X 43.64%
§ § é é é § é % Derecha P 95.0%

Nota. Elaboracion propia

En sintesis, los indicadores anteriores reflejan que la propuesta es viable y rentable desde la

perspectiva financiera.
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CAPITULO VIII: PLAN DE IMPLEMENTACION DE LA SOLUCION A
TRAVES DE UN PROYECTO

El presente plan de implementacion contempla un enfoque hibrido, ya que combina la
planificacion detallada de un modelo predictivo con la flexibilidad de las entregas iterativas.
Dado que el proyecto incluye un componente tecnoldgico que requiere validaciones
incrementales, el enfoque iterativo permitird desarrollar entregas parciales de alto valor. Esto
asegura que los wusuarios puedan probar funcionalidades criticas y proporcionar
retroalimentacion temprana, minimizando riesgos de re-trabajo. Para los componentes de
procesos y personal, se empleara un enfoque predictivo, ya que estas areas necesitan un plan

detallado antes de su implementacion.

8.1.Acta de constitucion.

El acta de constitucion es clave para formalizar el proyecto, proporcionando una vision clara
de los objetivos, alcance y beneficios esperados. En este contexto, valida la necesidad de
reducir mercaderia obsoleta en la empresa distribuidora de calzado, alineando a todos los

interesados y asegurando recursos.

Figura 368

Acta de constitucion

ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO
Nombre del proyecto: Proyecto de mejora para la reduccion de mercaderia obsoleta en una empresa
distribuidora de calzado mediante el planeamiento tecnoldgico, de procesos y de personal

Descripcion del proyecto:

El proyecto busca reducir la mercaderia obsoleta de una empresa distribuidora de zapados a través de 3
componentes de solucion:

a) componente tecnoldgico a través de la implementacion de un sistema de gestion de almacenes y ventas
con lectura de cédigo de barras

b) componente de procesos a través de nuevos flujos de procesos

c¢) componente de personal a través de programa de capacitaciones e integracion

Gerente del proyecto: Administrador Nivel de autoridad: Responsable
Justificacion del proyecto: Objetivo:

El porcentaje de obsolescencia en el inventario de la empresa | ¢  Reducir el exceso de compra de
es del 27%, superando en un 13% el valor esperado por la productos en 11% a través de una

gerencia (14%). Esta situaciéon impacta negativamente en la propuesta basada en el método
rentabilidad de la empresa, generando costos adicionales de DMAIC

almacenamiento, fijacion de precios por debajo del precio base o

y pérdida de valor del producto. La implementacién de esta | ® Incrementar el cumplimiento del

propuesta permitira optimizar el inventario, mejorar los flujos plan de ventas en 13%
de trabajo y reducir la mercaderia obsoleta, alineandose con | ¢  Incrementar la tasa de rotacion de
los objetivos de eficiencia operativa y sostenibilidad financiera productos en 6%
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de la empresa.

Recursos asignados:

Personal asignado en la implementacion de sistemas
tecnologicos y en la gestion de inventarios.
Proveedores tecnoldgicos para la implementacion del
sistema de codigo de barras.

Consultores en reingenieria de procesos y
capacitaciones.

Partes implicadas:

Gerente General
Administrador

Jefe de Almacén

Jefe de Compras
Vendedores

Proveedores de aplicacion
movil

Descripcion del entregable:
Implementacion de una aplicacion desarrollada a medida con funcionalidad de lectura de codigo de
barras.

Plan de capacitaciones para el personal y actividades de integracion.

Redisefio de los procesos operativos clave en almacén y distribucion, incluyendo nuevos flujos de
procesos.

Informes de evaluacion de rotacion de inventarios y cumplimiento de metas operativas.

Supuestos

Disponibilidad de recursos financieros: Se asume que la
empresa cuenta con el presupuesto necesario para cubrir
todos los costos

Acceso a recursos humanos capacitados: Se asume que
los colaboradores clave estaran disponibles para
participar en la implementacion

Adopcion de la solucion tecnoldgica: Se asume que los
usuarios finales estaran dispuestos a adoptar los nuevos
sistemas tecnoldgicos

Disponibilidad del proveedor de tecnologia: Se asume
que el proveedor del ERP y la aplicacion cumplird con
los plazos establecidos y brindara soporte continuo
durante el proyecto.

Estabilidad en las operaciones: Se asume que no habra
interrupciones en las operaciones de la empresa que afecten
la implementacion.

Riesgos identificados

Resistencia al cambio: Existe el
riesgo de que los colaboradores no
adopten los nuevos procesos y
tecnologias debido a habitos
consolidados o falta de interés.
Retrasos en la entrega del ERP: El
proveedor podria no cumplir con
los plazos establecidos para el
desarrollo y configuracion del
sistema.

Sobrecostos en la implementacion:

Posibles desviaciones
presupuestarias debido a
imprevistos o  costos 1o
considerados.

Impacto en las operaciones actuales: La

implementacion podria afectar la
productividad diaria del negocio durante
las pruebas o capacitaciones.

Descripcion inicial del tiempo: 6 meses

Descripcion inicial de inversion: S/
88,585

Requerimientos de alto nivel:

La implementacion de la aplicacion Inventory App, la cual se desarrolla a medida con el fin de
mejorar la administracion de inventarios en almacenes y negocios.

La estrategia digital por integrar dentro del planeamiento de la distribuidora de plantillas de
calzado permitird a los usuarios registrar y controlar sus inventarios desde sus dispositivos

moviles. Esta aplicacion cuenta con 6 modulos: compras, ventas, productos, proveedores y

clientes, control de inventario y prondstico de venta.

Elaboracion de nuevos flujos de procesos para volver la gestion administrativa mas agil y

rentable para la empresa.

Cada area se encarga de registrar la mercaderia y venta a tiempo real dentro de Inventory App

que se implementara.

Elaboracién de una programacion de capacitaciones para el personal.

Nota.

Elaboracion propia




8.2. Alcance del proyecto.

Definir el alcance delimita las actividades necesarias para lograr la reduccion de inventario
obsoleto. Los entregables pueden incluir informes de rotacién de inventario, optimizacion de
compras, plan de ventas y estrategias de fijacion de precios. Los criterios de aceptacion

garantizan que los resultados cumplan con los objetivos.

Figura 379

Alcance del proyecto

DESARROLLO DE LA PROPUESTA
1. DESCRIPCION DEL PRODUCTO DEL PROYECTO

El proyecto tiene como objetivo reducir la mercaderia obsoleta en una empresa distribuidora de calzado
mediante la planificacion tecnoldgica, de procesos y de personal, a través de tres componentes principales:
a) optimizacion tecnoldgica mediante la implementacion de una aplicacion desarrollada a medida con
lectura de codigo de barras, b) disefio de nuevos flujos de procesos, y ¢) programa de capacitaciones e
integracion.

El componente “a” consiste en la implementacion de una aplicacion movil para optimizar la gestion de
inventarios en almacenes y ventas. Esta aplicacion cuenta con seis modulos: compras, ventas, proveedores
y clientes, productos, control de inventario, y pronostico de demanda. Ademas, utilizara transacciones
para almacenar la informacion en la base de datos y actualizar el inventario en tiempo real. Dentro del
moédulo de control de inventario, serd posible localizar en tiempo real la ubicacién de cada producto.
Asimismo, se implementara un sistema de codigos de barras mediante la aplicacion Inventory App, que
permitira la lectura directa utilizando la camara del dispositivo movil.

El componente “b” se basa en la reingenieria de procesos, la estandarizacion y la automatizacion. Para
ello, se proponen nuevos flujos de los procesos involucrados con el fin de tener detallado el paso a paso
de cada proceso, tener identificada la responsabilidad de cada empleado y proporcionar una base para la
mejora continua.

El componente “c” estara basado en la aplicacion de un programa compuesto por charlas de capacitacion
y un programa de actividades de integracion con el fin de mejorar el rendimiento de los trabajadores. Para
ello se establece una programacion centrada en gestion de ventas, reduccion de obsoletos, sistema de

gestion de operaciones, entre otros.

Nota. Elaboracion propia

Figura 40
Contexto del proyecto

CONTEXTO DEL PROYECTO
1. LIMITES O EXCLUSIONES DEL PROYECTO
- El proyecto y sus etapas deben estar dentro de las politicas administrativas, organizacionales y

tecnoldgicas que la empresa tenga en cuenta.

- Los gastos que representan el personal que efectuara la programacion e implementacion de los
sistemas, disefio e implementacion de programas y mejoras diversas de procesos en el proyecto
(fuera de contractuales) que no se encuentran contemplados dentro del proyecto.
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- El proyecto no incluye la adquisiciéon y requerimiento de elementos de hardware (equipos
moviles) para las soluciones tecnologicas de la empresa.
2. RESTRICCIONES

- Los proveedores que sean considerados para la programacion e implementacion de los sistemas,
disefio e implementacién de programas y mejoras diversas deben asegurar y verificar su
experiencia en este tipo de plataformas y procesos similares no menor de 3 afios y proyectos
similares.

- El presupuesto maximo del proyecto queda establecido en S/ 88,585 y no puede ser excedido;
asi como la duracion maxima del proyecto queda establecido en 6 meses y este plazo no puede
ser alargado.

3. ASUNCIONES

- La gerencia de RR.HH. esta a cargo de desarrollar todos los programas precedentes para la
comparacion y mejora de la gestion de almacenes y reduccion de obsoletos, manteniendo la
estructura organizacional actual, pero mejorando el rendimiento de los trabajadores.

Nota. Elaboracion propia

8.3. Estructura de desglose de trabajo (EDT)

La EDT divide el proyecto en tareas manejables, asegurando que cada actividad esté clara y
asignada a responsables, esto facilita el seguimiento de las fases criticas y cuenta con las

siguientes caracteristicas:

e Entregables definidos: Cada componente se organiza por entregables especificos, como
la implementacion del ERP o la capacitacion del personal.

e Paquetes de trabajo claros: Cada nivel inferior desglosa actividades especificas
necesarias para completar el entregable.

e Numeracion jerarquica: Los nimeros reflejan la relacion padre-hijo, asegurando que la

dependencia sea clara y trazable.
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Figura 41

Estructura de desglose de trabajo (EDT)

Proyecto de reduccion de mercaderia obsoleta

1. Componente

2. Componente de

3. Componente de

4. Gestion del

1.1.4 Pruebas
iniciales del
sistema

Nota. Elaboracién propia

equipo operativo
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1 | |
| 1 1 1 | 1 1 | 1 1
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Ll d]z{: E{?HO Implementacion lé?l Ssag) 321;%(:[1{%11 1;u\s/tael ;%;;?:Sy de procesos Documentacién Implementacion 30'; };rcoi‘tg:clirggeie desempeiio post- cambio control del
del ERP J clave de procesos de los procesos P capacitacion organizacional proyecto
optimizados
LIIRevision {11 5 | Instalacis 1.3.1 2.1.1 Analisis d 222 3.1.1 isefi i¢
de requisitos d | nstalacion 3.1 1.4.1 Pruebas b ﬂna 15215 e 2.2 Diagnéstico de 3.2.1 Disefio de 3.3.1 Campana || 4.2 Gestion de
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8.4. Cronograma

El cronograma es esencial para gestionar los tiempos de ejecucion y asegurar que los hitos,
como la implementacion de nuevas politicas o liquidaciones, se cumplan en los plazos

establecidos.

La estimacion del tiempo para cada actividad se realiz6 utilizando la técnica analoga, basada
en la experiencia previa de proyectos similares en implementacion tecnoldgica y procesos de
mejora organizacional. Este método permite utilizar datos histéricos para establecer tiempos
aproximados de las actividades clave, ajustandolos al contexto del proyecto actual. Ademas, se
complementd con la técnica de tres puntos para actividades criticas, calculando tiempos
optimistas, pesimistas y mas probables, lo cual aportd mayor precision en los plazos. Se incluyo
una reserva de tiempo equivalente al 10% de la duracion total del cronograma, destinada a
mitigar posibles retrasos por imprevistos, como fallos técnicos o disponibilidad limitada de

recursos clave.
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Tabla 22

Diagrama de Gantt de propuesta de implementacion

Etapa

Actividades

2025

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

S1

S2|8S3

S4

S1

S2|S3

S4

S1

S2 | S3

S4 | S1

S2|S3

S4

S1

S2|S3

S4

S1

S2|S3

S4

1. Componente Tecnoldgico

1.1 Desarrollo del ERP

1.2 Implementacion del ERP

1.3 Capacitacion en uso del ERP

1.4 Validacion y ajustes finales

2. Componente de Procesos

2.1 Reingenieria de procesos clave

2.2 Documentacion de procesos

2.3 Implementacion de los procesos optimizados

3. Componente de Personal

3.1 Programa de capacitaciones

3.2 Evaluacion del desempeio post-capacitacion

3.3 Gestion del cambio organizacional

4. Gestion del Proyecto

4.1 Planificacion y control del proyecto

4.2 Gestion de riesgos

4.3 Control de cambios

Nota. Elaboracion propia
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8.5. Presupuesto del proyecto

El presupuesto es crucial para determinar los recursos financieros necesarios, dado que permite
identificar costos potenciales y controlar gastos, asegurando que el proyecto se mantenga

dentro de los limites econdmicos establecidos.

La estimacion de costos se realizoé utilizando la técnica andloga, basandose en proyectos
previos de caracteristicas similares en implementacion de ERP y reingenieria de procesos. Esto
permitio definir los costos aproximados para cada componente, como tecnologia, capacitacion
y consultoria. Asimismo, se definié una reserva de contingencia del 10% del presupuesto total
del proyecto, destinada a cubrir imprevistos relacionados con costos adicionales de desarrollo
tecnologico, sobrecostos en consultorias o ampliaciones en los talleres de capacitacion, esto

garantiza una ejecucion sin interrupciones financieras.

Tabla 23

Presupuesto de propuesta de implementacion

Partidas Afio 0
Desarrollo de aplicacion S/ 63,650
Servicios outsourcing S/ 1,900
Impresora etiquetas codigo barras S/ 479

Costos asociados al componente tecnologico S/ 66,029

Personal especialista (6 meses) S/ 15,506
PC para trabajo S/ 2,500
Programa Bizagi S/ 350
Costos asociados a componente de procesos S/ 18,356
Programa de capacitaciones S/2,100
Asesoria externa S/ 2,100
Costos asociados al componente de personal S/ 4,200
Total, de inversion S/ 88,585

Nota. Elaboracion propia

8.6. Analisis de riesgos

El analisis de riesgos implica identificar, evaluar y planificar respuestas a posibles problemas.
Este enfoque proactivo minimiza pérdidas y aumenta la confianza entre los Stakeholders al

demostrar un manejo eficaz de incertidumbres.
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Tabla 24

Analisis de riesgos del proyecto

clausula de penalidad por

Entregable: Componente tecnolégico de la propuesta
Riesgo Identificado Probablhda‘d de Grado deImpacto q ¢ldentificado
Ocurrencia Acciones propuestas por?
[Existe un riesgo de atraso en la Definir en el contrato una
entrega de la aplicacion Alto Alto

puede provocar errores
de precision de inventarios.

errores de precision)

(superior a 10 dias)

aprovisionamiento de los
recursos solicitados.

[personalizada a raiz de las (retraso de entregas (retraso de . R Gerente General
) , , el incumplimiento de la
dificultades con el proveedor de de 3 a 5 dias) 10 dias)
L. fecha de entrega.
servicios.
Riesgo de falla de los Personal externo
recursos digitales y Bajo Alto encargado de tecnologia
tecnoldgicos lo que (menos del 0.5% de supervisara el Gerente General

[Entregable:

Componente de personal de la propuesta

Riesgo respecto a capacidades del
personal para asimilar nuevo
sistema de trabajo

[Existe un riesgo que personal
cometa errores en la gestion de
informacion (fallas de registro,
errores de entrega)

[Entregable:

Riesgo de que nuevos procesos
gseneren retrasos en la entrega

Medio

Reforzar capacitaciones y

LB Medio sistema de evaluacion para
(80% de personal , ) onp Jefe de ventas
creatinio) (retraso de 5 dias) retroalimentacion
constante

Reforzar capacitaciones y
sistema de evaluacion para
retroalimentacion
constante

Jefe de almacén

Componente de procesos de la propuesta

Reforzar capacitaciones y
sistema de evaluacion para

Gerente General

debido a adaptacion lenta en el (5 a 8 dias de atraso) retroalimentacion
sistema de trabajo constante
Nota. Elaboracion propia
Tabla 25
Plan de respuesta al riesgo del proyecto
Riesgo Estrategia Responsable Indicador Accion
. ifi 1 i
Riesgo de retraso en la entrega . Gerente del Retraso acumulado > N(,)tl lcara provee.dor y activar
e . Transferencia . clausulas de penalidad
de la aplicacion personalizada proyecto 10 dias en cronograma
contractuales.
Rle§g0 de falla de’ lgs Tecursos . tigacion Gerente Tasa de fallas > 5% Reamgqar fonQos de la reserva
digitales y tecnologicos General de contingencia.
Ri i L Reali i icional
iesgo respecto a ca}pa.mdades o Gerente del % de participacién en ealizar sesiones adicionales
del personal para asimilar Mitigacion Do o de sensibilizacion con
. . proyecto capacitaciones < 80%
nuevo sistema de trabajo colaboradores clave.
Riesgo que personal cometa Jefe de Tasa de por errores de  Planificar pruebas y
errores en la gestion de Mitigacion , gestion de informacion  capacitaciones fuera del
. ., Almacén o .
informacion >5% horario laboral.
. Del ivi i
Riesgo de que nuevos procesos e Gerente Retraso acumulado > clegar actwldades.operatlvas
Mitigacion . a miembros del equipo de
generen retrasos en la entrega General 10 dias en cronograma

implementacion.

Nota. Elaboracidn propia
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Se presenta un enfoque estructurado para la gestion de riesgos en el proyecto de mejora,
destacando la importancia de la anticipacion ante posibles inconvenientes en la implementacion
de un sistema tecnoldgico. Las estrategias planteadas, como evitar y mitigar, son apropiadas
para minimizar impactos en el flujo operativo y asegurar la entrega oportuna. El plan de accion
detallado se enfoca en la definicién contractual de clausulas de penalidad y en la supervision
tecnolodgica continua, lo que reduce considerablemente las posibilidades de falla. La inclusion
de planes de contingencia basados en proveedores alternativos y equipos técnicos
especializados garantiza que la empresa esté preparada para cualquier eventualidad. Las
capacitaciones constantes, junto con controles adicionales en el manejo de la informacion,
aseguran que los errores en la gestion de datos sean detectados y corregidos oportunamente.
Este enfoque integral permite reducir la incertidumbre y mantener la operacion alineada con

los objetivos de reduccion de mercaderia obsoleta.

8.7. Plan estratégico de gestion de cambio organizacional

El plan estratégico de gestion del cambio es vital para facilitar la adaptacion del equipo a nuevas
practicas y procesos. Ayuda a mitigar la resistencia al cambio y asegura que todos los miembros

estén alineados con los objetivos del proyecto, promoviendo un entorno colaborativo.

Asimismo, el proceso de control de cambios dentro del proyecto debe garantizar que cualquier
modificacion sea evaluada, aprobada e implementada de manera estructurada, minimizando
riesgos y asegurando que los objetivos del proyecto no se vean comprometidos. Este proceso

incluye las siguientes actividades:

e Solicitud de cambio: Cualquier miembro del equipo puede presentar una solicitud
formal describiendo el cambio propuesto, su justificacion y posibles impactos.

e Evaluacion: El gerente del proyecto analiza el impacto del cambio en tiempo, costo,
alcance y calidad, consultando a los responsables de las areas afectadas.

e Aprobacion: El Comité de Cambios revisa la solicitud y decide si aprueba, rechaza o
ajusta el cambio.

e Implementacion: Si se aprueba, el gerente del proyecto actualiza el plan del proyecto y
coordina la ejecucion del cambio.

e Seguimiento: Se monitorea el cambio para asegurar su efectividad.
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En este sentido, el gerente del proyecto es responsable de gestionar este proceso, con apoyo
del comité de cambios y este mecanismo asegura control y trazabilidad en todas las

modificaciones realizadas.

Figura 42

Proceso de control de cambios

Solicitud de

- Evaluacion Aprobacion Implementacion Seguimiento
cambio

Nota. Elaboracion propia

De manera similar, se clasifico a los Stakeholders en cuatro categorias claves: decisor,
influenciador directo, influenciador indirecto y espectador, proporcionando una vision clara de
la influencia y el rol de cada parte interesada en el proyecto. Esta clasificacion es crucial para
identificar los niveles de responsabilidad y toma de decisiones, especialmente en un proyecto
de mejora en la gestion de almacenes. La participacion de los gerentes y jefes es esencial, dado
que son los principales responsables de ejecutar y supervisar el plan. La participacion de

operarios y proveedores como soportes destaca su rol en la implementacion operativa.

Tabla 26

Clasificacion de Stakeholders o grupos de interés

Stakeholders Decisor  Influenciador directo Influenciador indirecto  Espectador
Gerente General Vendedor
Jefe de almacén Vendedor
Jefe de compras Vendedor
Operario de almacén Soporte
Proveedores Soporte

Nota. Elaboracion propia
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Tabla 27

Matriz RACI
Matriz RACI
Actividad / Perfil Gerente Jefe de Jefe de Operario de Proveedores
General almacén compras almacén

Definicion de objetivos R C C I I
Aprobacion de presupuesto A R R C I
Gestion de plazos A R 1 1 C
Cotizaciones C R A I R
Aprobacion de procesos R A A 1 I
Supervision A R R 1 I
Aprobacion de c R R I I

implementacion

Nota. Elaboracion propia

La Matriz RACI presentada en la Tabla 27 es un recurso valioso para clarificar las

responsabilidades dentro del equipo de trabajo en cada actividad del proyecto de mejora de

almacenes. Cada perfil, desde el gerente general hasta los operarios y proveedores, tiene

asignadas funciones claras bajo los roles de responsable (R), Aprobador (A), Consultado (C) e

Informado (I), lo que facilita la comunicacion y la ejecucion efectiva de las tareas. La clara

asignacion de roles en actividades clave como la definicion de objetivos y la aprobacion de

presupuestos resalta la estructura jerarquica y la toma de decisiones. Se destaca que el jefe de

almacén asume gran parte de las responsabilidades operativas, mientras que el gerente general

y el jefe de ventas se concentran en la aprobacion de procesos y supervision, esto reduce la

posibilidad de duplicidades o confusiones en la implementacion de las mejoras.

Figura 383

Organigrama del proyecto

Patrocinador

A 4

Gerente del
Proyecto

Equipo de soporte
de la gestion

Y

Jefe de componente
1

Nota. Elaboracion propia

A

Jefe de componente

2

A

Jefe de componente
3
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Se muestra un organigrama que establece de manera clara la jerarquia y la estructura
organizativa del proyecto, desde el patrocinador hasta los equipos de soporte. Esta disposicion
garantiza una cadena de mando bien definida, lo que facilita la toma de decisiones y la
comunicacion entre los diversos componentes del proyecto. Los jefes de cada componente
juegan un rol clave en la coordinacion de las actividades, mientras que el gerente del proyecto
supervisa la ejecucion general. Esta estructura es eficaz para gestionar los esfuerzos de mejora

en el almacén, asegurando que cada area esté alineada con los objetivos del proyecto.

Tabla 28
Equipo del proyecto
Rol Perfil técnico Funciones
Gerente del Proyecto:  Profesional en Gestion de Responsable de liderar la implementacion del plan.
Administrador Proyectos y Logistica con Monitorear la ejecucion, el control y la finalizacion
experiencia en distribucion del proyecto. Reportar al patrocinador y gestionar
los recursos del equipo.
Jefe de componente 1:  Ingeniero Industrial Responsable de coordinar la implementacion del
Jefe de Almacén y especializado en gestion de sistema tecnoldgico para optimizar el inventario.
Compras inventarios Supervisar la reduccion de mercaderia obsoleta.
Asegurar la precision en los registros.
Jefe de componente 2:  Profesional con Implementar los nuevos flujos de procesos y
Analista de procesos conocimientos en analitica de  compartirlos con el equipo para su aplicacion.
datos y gestion de inventarios
Jefe de componente 3:  Profesional de Gestion de Aprobar la programacion de capacitaciones y
Administrador capital humano en actividades de integracion para el personal.

capacitaciones Verificar el correcto desempefio de los programas
Programar y supervisar las capacitaciones en el uso

del sistema, mejora de procesos y otros.

Nota. Elaboracion propia
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CONCLUSIONES

A nivel general, se concluye que se desarroll6 una propuesta basada en el método
DMAIC para reducir el porcentaje de productos obsoletos en 13% en una empresa del
calzado en Trujillo durante el afio 2023. La propuesta de solucién integrd tres
componentes para reducir el nivel de obsolescencia: componente tecnoldgico
(aplicacion desarrollada a medida), componente de procesos (flujos de procesos) y

componente de personal (programa de capacitaciones e integracion).

Se concluye que la propuesta de solucion permite reducir el exceso de compra de
productos en 11% en una empresa del calzado en Trujillo durante el afio 2023. Esta
reduccion se obtuvo mediante el andlisis de las causas y al desarrollo del componente
tecnologico basado en un software a medida de gestion de inventarios con lectura de

codigos de barras y el componente de procesos.

Se concluye que la propuesta de solucidon permite incrementar el cumplimiento del plan
de ventas en 13% en una empresa del calzado en Trujillo durante el afio 2023. Esta
reduccion se obtuvo mediante el andlisis de las causas y al desarrollo del componente
de personal que se centra en programa de capacitaciones e integracion del recurso

humano, asi como el componente tecnologico.

Se concluye que la propuesta de solucion permite incrementar la tasa de rotacion de
productos en 6% en una empresa del calzado en Trujillo durante el afio 2023. Esta
reduccion se obtuvo mediante el andlisis de las causas y al desarrollo del componente
de procesos en donde se propusieron nuevos flujos de procesos, asi como el

componente tecnologico.

De manera complementaria, se concluye que el proyecto presenta un VAN de
S/ 73,249, confirmando que el beneficio potencial en el periodo considerado de 5 afios
es positivo. Por otro lado, una TIR de 40.98%, nos confirma que el beneficio potencial

es mayor que la tasa de descuento; y, por ende, se deberia aprobar el proyecto.

Se concluye que la implementacion de la propuesta para reducir la mercaderia obsoleta

esta alineada con la metodologia DMAIC, lo que garantiza un enfoque sistematico y
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basado en datos para la mejora continua. Se prioriza la integracion tecnologica mediante
herramientas como software de gestion de inventarios, la optimizacion de procesos
criticos del almacén y la capacitacion constante del personal, asegurando sostenibilidad
en el tiempo. Las areas de conocimiento clave incluyen la gestion de inventarios,

analisis de datos y teorias fundamentales para lograr los objetivos planteados.

7. Se concluye que el enfoque seleccionado en base al método DMAIC garantiza la
sostenibilidad a largo plazo mediante la implementacion de herramientas clave como
el analisis de datos y la realizacion de auditorias periddicas. Estas acciones permitiran
no solo optimizar la rotacidon de inventarios, sino también reducir significativamente
los costos operativos asociados a la obsolescencia de productos. Ademas, este enfoque
impactara directamente en la rentabilidad de la empresa distribuidora de calzado,
fortaleciendo su posicion competitiva y asegurando un uso eficiente de los recursos

disponibles.

Limitaciones del trabajo

El trabajo presenta limitaciones que deben considerarse. En primer lugar, la dependencia de
datos historicos plantea desafios, ya que la calidad y precision de los registros son cruciales
para el andlisis, pero pueden estar afectados por errores manuales en el sistema actual. Ademas,
la implementacion de herramientas tecnologicas requiere una inversion inicial significativa y
capacitacion al personal, lo que podria generar resistencia al cambio. Otra limitacion es la falta
de flexibilidad en el corto plazo, ya que la metodologia DMAIC, aunque robusta, puede ser
lenta para abordar problemas urgentes en entornos altamente dindmicos como el sector del

calzado.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda implementar la propuesta basada en el método DMAIC integrando los
tres componentes planteados: tecnologico, procesos y personal. Para el componente
tecnolodgico, priorizar la adquisicion y desarrollo de una aplicacion a medida que
permita gestionar inventarios en tiempo real y optimizar la rotacioén de productos. En el
componente de procesos, documentar y difundir los nuevos flujos operativos para
garantizar la uniformidad en su aplicacion. Finalmente, en el componente de personal,

disefar programas de capacitacion e integracion adaptados estratégicamente al equipo.

Se recomienda, dentro del componente tecnologico, configurar el sistema de gestion de
inventarios propuesto, incluyendo la emision de alertas cuando los niveles de
inventarios alcancen minimos permitidos, evitando desabastecimientos. Asimismo, es
clave capacitar al personal en el uso del software, asegurando que comprendan sus
funciones y beneficios y realizar auditorias periddicas al sistema para garantizar la

precision de los datos.

Se recomienda reforzar el componente de personal con un programa estructurado de
capacitacion enfocado en estrategias de ventas, manejo de clientes y gestion de
almacén. Adicionalmente, monitorear los indicadores de desempefio del personal y
proporcionar retroalimentacion constante para potenciar el talento, asi como considerar

incentivos para generar motivacion adicional.

Se recomienda monitorear el componente de procesos y asegurar la correcta difusion
de los nuevos procesos en las operaciones diarias del almacén, identificando areas de
mejora y realizando ajustes periddicos. Adicionalmente, emplear un sistema de gestion
de inventarios que permita identificar productos de baja rotacion y promover estrategias

de promocion para agilizar su salida a tiempo.

Se recomienda aprobar e implementar el proyecto, considerando los resultados
financieros favorables. El VAN de S/ 73,249 y la TIR del 40.98% confirman su
rentabilidad. Para maximizar los beneficios, se sugiere realizar un monitoreo constante
de los costos y beneficios asociados a la implementacion, ajustando estrategias segun

sea necesario. Estas acciones garantizaran que el proyecto se ejecute de manera
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eficiente, obteniendo los beneficios estimados en el periodo de cinco afios y

posicionando a la empresa para enfrentar desafios futuros.

Se recomienda priorizar la integracion de herramientas tecnoldgicas como softwares de
a medida para automatizar la gestion de inventarios, reducir errores y proporcionar
datos en tiempo real. Ademads, se debe garantizar que los procesos operativos estén
alineados con el enfoque de mejora continua, documentando cada cambio para
mantener la uniformidad. La capacitacion constante del personal es fundamental para

el éxito de esta propuesta, por lo que se deben realizar sesiones periddicas.

Se recomienda fortalecer la sostenibilidad del enfoque DMAIC mediante la
implementacion de un sistema robusto de analisis de datos y auditorias periddicas que
permitan evaluar el desempeno del proyecto y garantizar su alineacion con los objetivos
estratégicos. Ademds, establecer un calendario regular para medir la rotaciéon de
inventarios, costos operativos y niveles de obsolescencia permitira ajustar las
estrategias segin los resultados obtenidos. Estas acciones, combinadas con
capacitaciones constantes, aseguraran no solo la reduccion de costos operativos, sino
también el fortalecimiento de la competitividad y rentabilidad de la empresa

distribuidora de calzado en el largo plazo.
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ANEXOS

Anexo 1 Justificacion y viabilidad

Justificacion

La justificacion refiere la importancia del estudio para la bisqueda de soluciones a problemas
reales; en este sentido, se espera reducir el porcentaje de productos obsoletos conforme al KPI
objetivo, logrando con ello disminuir el porcentaje de fijacion de precios por debajo del precio
base, optimizar los costos de almacenamiento y reducir el stock muerto. Por otro lado, segiin
Hernandez y Mendoza (2018) el factor econdomico es clave en el desarrollo de la investigacion,
por lo que la viabilidad y el uso de recursos son elementos que también se valoran; por lo tanto,
se espera que a partir de la aplicacion de la propuesta el margen de ventas se incremente, lo
cual mejora la rentabilidad de las operaciones. Finalmente, se espera que la percepcion de los
clientes sobre la empresa se establezca como referente local y nacional de productos en
tendencia, aumentando la lealtad y posicionamiento de la marca y recuperando la participacion

en el mercado establecida por la empresa.

Viabilidad de la investigacion

El presente trabajo se realiza en el contexto de una empresa familiar; por lo tanto, los recursos
de informacion, tiempo, materiales y similares se encuentran al alcance del investigador. No
obstante, la informacion no se encuentra estandarizada por lo que serd necesario un tiempo
prudente para consolidar y verificar dicha informacion. El lugar del estudio corresponde al
local principal de la empresa ubicado en la ciudad de Trujillo, donde actualmente reside el
investigador y de fécil acceso para realizar consultas a los colaboradores. Por otro lado, el
presente trabajo aun no se encuentra completamente implementado en la practica, por lo que
el interés del egresado por aplicarlo y medir sus beneficios es alto. Adicionalmente, se cuenta
con el compromiso por parte de los duefios del negocio para desarrollar este proyecto una vez

finalizada la investigacion.
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Anexo 2 Resultados estimados sin propuesta de solucion

Para estimar los resultados sin propuesta de solucion, es decir, manteniendo la situacion actual,
se tomo como referencia el comportamiento de crecimiento experimentado por la empresa
antes de periodo de pandemia entre los afios 2016 y 2019. Si bien es cierto el contexto actual
ha cambiado, esta proyeccion sirve para entender los resultados de la empresa si es que decide

mantener las condiciones actuales tanto en la parte tecnoldgica, de procesos y de personal.

En primer lugar, se evidencid una reduccion promedio del 4% de cantidad de productos
obsoletos y un nivel bastante similar en la cantidad total de inventario afio tras afio, dando como
consecuencia una evolucion favorable pero insuficiente del porcentaje de obsolescencia,
pasando del 27.25% al 26.71% en el primer afo. Finalmente, en la siguiente tabla se proyecta

que para el afio 5 se espera alcanzar un 22.68% de porcentaje de obsolescencia.

Sin propuesta Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Cantidad productos 40,500 39,334 36,045 34,826 34,130 33,788
obsoletos (pares)

Cantidad Inventario 148,626 147,283 146,518 149,869 149,120 148,971
Total (pares)

% Obsolescencia 27.25% 26.71% 24.60% 23.24% 22.89% 22.68%

A partir de esta premisa, se presentan los hallazgos sobre cada uno de los efectos:

a) Efecto espacio

Existe una necesidad de reduccion del espacio de almacén respecto al actual, por lo que a

continuacion se muestra el calculo que sustenta el espacio actual de almacén basado en

cantidad de docenas de pares.

Primero, los productos (plantillas) son almacenados en docenas de pares, por lo tanto, el

volumen determinado para cada docena es de 0.0225m3.

Medida Cantidad
Altura por docena (m) 0.30
Largo por docena (m) 0.30
Ancho por docena (m) 0.25
Volumen por docena (m3) 0.0225

Segundo, durante el 2023 la cantidad de inventario total en pares fue de 148,626, que se
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traduce en 12,386 docenas. En la siguiente tabla se demuestra que el espacio actual de

260m2, dentro del cual solo 110m2 es utilizado efectivamente para almacenamiento, posee

una capacidad maxima en de 275m3 o 12,222 docenas, por lo que cubre en gran parte el

inventario actual del almacén.

Medida Cantidad
Espacio almacén actual (m2) 260
Espacio no dedicado almacenamiento (m2) 150
Espacio utilizado almacenamiento (m?2) 110
Altura estanteria almacenamiento (m) 2.50
Capacidad méxima almacén (m3) 275
Capacidad maxima almacén (docenas) 12,222
Cantidad Inventario Total (pares) 148,626
Cantidad Inventario Total (docenas) 12,386

Por ultimo, la cantidad total de inventario se mantiene similar durante todos los afos de

evaluacion, dando como resultado la siguiente proyeccion de espacio requerido de almacén

y los costos asociados:

Sin propuesta Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Cantidad Inventario | 40 676 147,283 146,518 149,869 149,120 | 148,971
Total (pares)

Espacio base 240 240 240 240 240 240
almacén (m2)

Espacio requerido

almacén 260 261 260 266 264 264
Espacio adicional

almacén (m2) 20 21 20 26 24 24

= —

7o Crecimiento 8.8% 8.2% 10.7% 10.1% 10.0%
espacio almacén 8.3%

Costo mensual por

m2 base (S)) S/ 10 S/ 10 S/10 S/10 S/10 S/ 10
Costo mensual por

m2 adicional (S S/ 22 S/ 22 S/ 22 S/22 S/22 S/22
fs‘jito almacénbase | ¢ 70000 | /28800 | $/28.800 | $/28.800 | $/28.800 | S/28.800
Costo almacén S/34,080 | S/34368 | S/34,011 | S/35579 | S/35228 | /35,158
requerido (S/)

Costo almacén

adicional (S/) S/5,280 S/5,568 S/5.211 S/ 6,779 S/6,428 | S/6,358
% Incremento

costo de

almacenamiento 18.3% 19.3% 18.1% 23.5% 22.3% 22.1%

El crecimiento del espacio de almacén afio tras afio se mantiene similar o incrementa de

forma marginal, no alcanzado el objetivo de la empresa que es acercarse al indicador del

espacio base de 240m2. Por otro lado, el incremento de costo de almacenamiento sube de
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un 18.3% hasta un 22.1% para el aflo 5.

b) Efecto precio

La fijacion de precios por debajo del precio base es una estrategia utilizada por la empresa
de calzado aplicada en la venta de productos para mitigar el alto porcentaje de nivel de
obsolescencia y de esta forma evitar la conversion a stock muerto, es decir, a aquellos
productos que ya no pueden ser comercializados. Existe una necesidad de fijar los precios
a un nivel cercano al precio base y generar un ahorro importante mediante reduccion del

porcentaje de descuento.

Durante la proyeccion estimada se puede comprobar un aumento constante del descuesto
otorgado, basado en aumento promedio de 0.2% de precio base de productos vendidos
pero un impacto aun mayor en el precio con descuento que se traduce en una caida de 0.4%

promedio, tal como se muestra en la siguiente tabla:

Sin propuesta Ao 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5

Precio base (S/) | S/ 1,811,968 | S/ 1,821,652 |S/ 1,832,611 | S/ 1,826,954 | S/ 1,830,608 | S/ 1,832,438

Precio c/dcto (S/) | S/ 1,784,469 | S/ 1,781,032 | S/ 1,777,716 | S/ 1,760,239 | S/ 1,753,198 | S/ 1,749,691

Deto S/27,499 | S/40,620 | S/54,895 | S/66,715 | S/77,410 | S/82,747
% Dcto -1.52% -2.23% -3.00% -3.65% -4.23% -4.52%
Costo (S/) S/ 1,261,419 | 8/ 1,268,161 | S/ 1,275,791 | S/ 1,271,852 | S/ 1,274,396 | S/ 1,275,670

% Crecimiento
de margen de
ventas -1.1% -1.6% -2.1% -2.6% -3.1% -3.3%

Finalmente, el porcentaje de descuento aumenta de 1.52% a 4.52% lo cual se aleja del 0%
esperado por la empresa de calzado, asimismo producto de un mayor descuento otorgado
en los productos vendidos, el porcentaje de crecimiento de margen de ventas cae de -1.1%

a-3.3% en el afio 5, demostrando un menor ingreso para la empresa.

¢) Efecto stock muerto

El stock muerto es aquel definido como no comercializable, y esta condicion es adoptada
por un producto que no ha sido vendido en un periodo de tres (3) afios o mas.

Al respecto, basado en la data historica que determina un crecimiento promedio de 19%
anual sobre los productos obsoletos, para el afio 1 este indicador asciende al 37% y para

los siguientes anos fluctiia entre 10% y 20%, generando un aumento considerable de
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cantidad de stock muerto, conforme a lo indicado en la siguiente tabla:

Sin propuesta Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Cantidad Stock

5,920 8,115 9,121 10,948 12,590 13,849
muerto (pares)
Cantidad
Inventario Total 148,626 147,283 146,518 149,869 149,120 148,971
(pares)
% Stock muerto 4.0% 5.5% 6.2% 7.3% 8.4% 9.3%
Costo de stock
muerto S/ 38,194 S/ 51,465 S/ 62,998 S/ 71,638 S/ 78,801 S/ 85,105

Por ultimo, eso tiene un impacto directo en constante incremento del porcentaje de stock
muerto, que cada afio se encuentra mas distante del 0% esperado por la empresa. Esto se
traduce también en un aumento importante de costo de stock muerto, el cual sube de

S/38,194 a S/85,105 en un periodo de 5 afios.

En conclusion, se procede a mostrar la sintesis de los hallazgos en base a la comparacion
de los resultados iniciales sobre los indicadores de interés y los niveles estimados sin la

aplicacion de la mejora, lo cual se sintetizo en la siguiente tabla.

Comparacion de indicadores actuales y estimados sin propuesta de solucion

Indicadores de gestion  Inicial Nivel estimado (afio 5) Variacion
Efecto de espacio 8.3% 10% +1.7%
Efecto de precios -1.5% -4.5% -3.0%

Efecto de stock muerto 4% 9.3% +5.3%

Nota. Informacién proporcionada por la Gerencia de la empresa
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Anexo 3 Resultados estimados con propuesta de solucion

Para estimar los resultados de la propuesta de solucion, que consiste en la aplicacion de tres (3)
componentes, durante tres (3) meses se realizo una prueba piloto en donde se ejecuta el
componente tecnoldgico en su estado funcional, es decir, en version beta que sirve de
preliminar a la entrega completa. Esta version se realiza con el fin de encontrar errores y
oportunidades de mejora antes del lanzamiento oficial, por lo que unicamente ciertos
colaboradores de la empresa de calzado tienen acceso a esta version y los resultados obtenidos
fueron compartidos por la administracion. Por otro lado, el componente de procesos y de
personal son desplegados de tal forma que complementan los resultados esperados por el

desarrollo integral de la propuesta de solucion.

En primer lugar, se evidencio una reduccion del 24% de cantidad de productos obsoletos y una
disminucion del 2.5% de la cantidad total de inventario sobre el mismo periodo del afio anterior,
dando como consecuencia una evolucion favorable del porcentaje de obsolescencia, pasando
del 27.25% al 21.24%. Este mismo comportamiento mostrado durante la prueba piloto es
extrapolado durante todo el afo 1 y afio 2, teniendo en cuenta que seran los afios de mayor
impacto de la propuesta de solucion. Posteriormente, para los afos 3 y 4 se ha considerado una
reduccion de productos obsoletos del 15% anual y el afio 5 unicamente cierra con 10% de
disminucion. El porcentaje de reduccion del inventario total se mantiene en 2.5% de forma
anual. Finalmente, en la siguiente tabla se proyecta que para el afio 3 se espera alcanzar el 14%

de porcentaje de obsolescencia esperado por la gerencia.

Con propuesta Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Cantidad productos 40,500 30,780 23,393 19,884 16,901 15211
obsoletos (pares)

Cantidad Inventario 148,626 144,910 141,288 137,755 134,312 130,954
Total (pares)

% Obsolescencia 27.25% 21.24% 16.56% 14.43% 12.58% 11.62%

A partir de esta premisa, se presentan los hallazgos sobre cada uno de los efectos:

a) Efecto espacio

Existe una necesidad de reduccion del espacio de almacén respecto al actual, por lo que a
continuacion se muestra el calculo que sustenta el espacio actual de almacén basado en

cantidad de docenas de pares.
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Primero, los productos (plantillas) son almacenados en docenas de pares, por lo tanto, el

volumen determinado para cada docena es de 0.0225m3.

Medida Cantidad
Altura por docena (m) 0.30
Largo por docena (m) 0.30
Ancho por docena (m) 0.25
Volumen por docena (m3) 0.0225

Segundo, durante el 2023 la cantidad de inventario total en pares fue de 148,626, que se

traduce en 12,386 docenas. En la siguiente tabla se demuestra que el espacio actual de

260m2, dentro del cual solo 110m2 es utilizado efectivamente para almacenamiento, posee

una capacidad maxima en de 275m3 o 12,222 docenas, por lo que cubre en gran parte el

inventario actual del almacén.

Medida Cantidad
Espacio almacén actual (m2) 260
Espacio no dedicado almacenamiento (m2) 150
Espacio utilizado almacenamiento (m2) 110
Altura estanteria almacenamiento (m) 2.50
Capacidad maxima almacén (m3) 275
Capacidad maxima almacén (docenas) 12,222
Cantidad Inventario Total (pares) 148,626
Cantidad Inventario Total (docenas) 12,386

Por ultimo, como se indic6 previamente, durante la prueba piloto se identific6 una

disminucién del 2.5% de la cantidad total de inventario sobre el mismo periodo del afio

anterior, por lo que este se mismo comportamiento es tomado como referencia para los

cinco (5) afios del proyecto, dando como resultado la siguiente proyeccion de espacio

requerido de almacén y los costos asociados:

Con propuesta Ano 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Cantidad

Inventario Total 148,626 144,910 141,288 137,755 134,312 130,954
(pares)

Espacio almacén 240 240 240 240 240 240
base (m2)

Espacio almacén 260 257 250 244 238 232
requerido (m2)

Espacio

almacén

adicional (m2) 20 17 10 4 2 -8

= ==

/o Crecimiento 7.0% 4.4% 1.8% -0.8% -3.3%
espacio almacén 8.3%
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Costo mensual

por m2 base (S/) §/10 S/10 S/'10 S/10 S/ 10 S/ 10

Costo mensual
por m2 adicional S/22 S/22 S/ 22 S/ 22 S/ 22 S/22
(S)

Costo almacén

S/ 28,800 S/ 28,800 S/ 28,800 S/ 28,800 S/ 28,800 S/ 28,800
base (S/)

Costo almacén

. S/ 34,080 S/ 33,258 S/ 31,563 S/29,910 S/ 28,298 S/26,726
requerido (S/)

Costo almacén
adicional (S/) S/ 5,280 S/ 4,458 S/ 2,763 S/1,110 -S/ 502 -S/ 2,074

% Incremento
costo de
almacenamiento 18.3% 15.5% 9.6% 3.9% -1.7% -7.2%

El crecimiento del espacio de almacén afio tras afo se ve reducido, y en el afio 4 se cumple
el objetivo de ser menor que 0% respecto al espacio base de 240m2. Por otro lado, el
incremento de costo de almacenamiento cae de un 18.3% hasta un -7.2% para el afio 5,

justificando la efectividad de la propuesta de solucion.

b) Efecto precio

La fijacion de precios por debajo del precio base es una estrategia utilizada por la empresa
de calzado aplicada en la venta de productos para mitigar el alto porcentaje de nivel de
obsolescencia y de esta forma evitar la conversion a stock muerto, es decir, a aquellos
productos que ya no pueden ser comercializados. Existe una necesidad de fijar los precios
a un nivel cercano al precio base y generar un ahorro importante mediante reduccion del

porcentaje de descuento.

Durante la prueba piloto se puedo evidenciar una reduccion del porcentaje de descuento
otorgado sobre el indicador mostrado en el mismo periodo del afio anterior. Durante el afio
2023, este porcentaje ascendia a 1.52%, mientras que con la propuesta de solucion para el
primer afio se espera 0.89%, para el afio 2 un 0.50% de descuento, para los afios 3 y 4 un

0.25% y para el afio 5 un indicador del 0.10% como se muestra en la siguiente tabla:

Con propuesta Afio 0 Afo 1 Afio 2 Ano 3 Afo 4 Afio 5

Precio base (S/) | S/ 1,811,968 | S/ 1,876,011 | S/ 1,943,578 | S/ 1,976,449 | S/ 2,019,931 | S/ 2,042,150

Precio c/dcto (S/) | S/ 1,784,469 | S/ 1,859,315 | /1,933,860 | S/ 1,971,508 | S/ 2,014,881 | S/ 2,040,108

Deto (S/) $/27499 | /16,696 | $/9,718 S/ 4,941 S/ 5,050 S/ 2,042
% Decto -1.52% -0.89% -0.50% -0.25% -0.25% -0.10%
Costo (S/) S/ 1,261,419 | S/ 1,306,004 | S/ 1,353,041 | S/ 1,375,925 | S/ 1,406,195 | S/ 1,421,663
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% Crecimiento
de margen de
ventas

-1.1% ‘ -0.6% ‘ 0.3% ‘ 0.2% ‘ 0.2% ‘ 0.1% ‘

Finalmente, el porcentaje de descuento para el afio 5 (-0.10%) es cercano al 0% esperado
por la empresa de calzado, asimismo producto de un menor descuento otorgado en los
productos vendidos, el porcentaje de crecimiento de margen de ventas aumenta de -1.1%

a -0.1% en el afio 5, demostrando un mayor ingreso para la empresa.
b

¢) Efecto stock muerto

El stock muerto es aquel definido como no comercializable, y esta condicion es adoptada
por un producto que no ha sido vendido en un periodo de tres (3) aflos o mas.

Al respecto, durante la prueba piloto se comprob6 una caida del 42% en la cantidad de
stock muerto sobre el mismo periodo del afo anterior, por lo que este indicador se
extrapola para los afios 1, 2 y 3, mientras que para los afios 4 y 5 el impacto se atenua a

20% de reduccion conforme a lo indicado en la siguiente tabla:

Con propuesta Ano 0 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Ano 4 Afio 5
Cantidad Stock | 5 o, 3,434 1,991 1,155 924 739
muerto (pares)

Cantidad

Inventario 148,626 144,910 141,288 137,755 134,312 130,954
Total (pares)

% Stock o o o o o
muerto 4.0% 2.4% 1.4% 0.8% 0.7% 0.6%
Costo de stock

muerto S/ 38,194 S/ 22,153 S/ 12,849 S/ 7,452 S/ 5,962 S/ 4,769

Por tltimo, eso tiene un impacto directo en la reduccion del porcentaje de stock muerto,
que para el afio 3 es cercano al 0% esperado por la empresa. Esto se traduce también en
una reduccion importante de costo de stock muerto, el cual cae de S/38,194 a S/4,769 en

un periodo de 5 afios.
En conclusidn, se procede a mostrar la sintesis de los hallazgos en base a la comparacion

de los resultados iniciales sobre los indicadores de interés y los niveles estimados luego de

la aplicacion de la mejora, lo cual se sintetizo en la siguiente tabla.
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Comparacion de indicadores actuales y estimados de propuesta de solucion

Indicadores de gestion  Inicial Nivel estimado (afio 5) Variacion
Efecto de espacio 8.3% -3.3% -11.6%
Efecto de precios -1.5% -0.1% +1.4%

Efecto de stock muerto 4% 0.6% -3.4%

Nota. Informacién proporcionada por la Gerencia de la empresa
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Anexo 4 Principales interfaces de Inventory App

Hola Daniel

Inventory App

Usuario

Contrasefia

Recordarme

Seleccionar ubicacién:
Item, codigo o proveedar

A1l

2712 MARROM 38/42 FAR
PLANTA TR

Productos en stock

Item, cédigo o proveedor

Ordenar de més antiguo a més reciente  §Em

98% Exactitud

Item o cédigo

- il -

Prondstico de demanda

Al 23/07/2024 Filtrar por proveedor )

712 MARRCH 38/42 PAR
ALMAL
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Anexo 5 Analisis VRIO

Recursos VALIOSO RARO INIMITABLE | ORGANIZADO

Tienda propia SI NO NO NO Igualdad competitiva
Mercaderia SI NO NO NO Igualdad competitiva
Experiencia en el mercado (25 afios) SI SI SI SI Ventaja competitiva sostenible
Alta calidad de productos y exclusividad de disefios | SI SI SI SI Ventaja competitiva sostenible
Atencion personalizada al cliente SI SI NO NO Ventaja competitiva temporal
Adaptabilidad a nuevas tendencias del mercado SI SI NO NO Ventaja competitiva temporal
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Anexo 6 Resultados Net Promoter Score (NPS)

Fecha: 04/12/2023

Pregunta: Considerando la atencion que ha recibido, ;Qué tan propenso estaria de

recomendarnos a otros fabricantes de calzado?

Individual Scores

Respuesta Atendidos Porcentaje
1 1 1%
2 2 2%
3 1 1%
4 0 0%
5 1 1%
6 3 3%
7 6 6%
8 5 5%
9 46 43%
10 42 39%

107 100%

Cantidad
Promotores 88
Neutrales 11
Detractores 8

Net Promoter Score

100%
80%
60%
40%
20%

0%

10%

NPS

Porcentaje
82%
10%

7%

Total Responses 107 100%
Net Promoter Score 75 ‘

B Promotores Neutrales ™ Detractores
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