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RESUMEN EJECUTIVO

En el presente trabajo se desarrollara el analisis del proceso de gestion de mercaderia obsoleta de
la categoria perfumeria en los locales de venta de una empresa de consumo masivo con gran
renombre en el pais. El nombre de la empresa sera protegido por lo que, en adelante, se le llamara
Top Retail. El &rea cliente con la que se desarrollara el proyecto es el area de Planificacion y
Logistica, la cual tiene como responsabilidad la gestion de indicadores de mercaderia, entre ellos
el indicador de mercaderia obsoleta, el cual sera el indicador principal de este estudio.

El problema principal detectado fue el incumplimiento recurrente del objetivo de mercaderia
obsoleta anual por lo que, este trabajo se centrard en identificar las consecuencias, causas y
posibles soluciones de este problema. Las soluciones propuestas fueron cinco desarrollos de
quick win y dos componentes para el plan de proyecto.

Finalmente, se desarroll6 la evaluacion econémica del paquete de solucién, el plan de
implementacion, identificacion de riesgos y un plan de gestién de cambio organizacional para
asegurar el éxito del proyecto.

ABSTRACT

The following essay will analyze the management process of obsolete merchandise of the
perfumery category in the sales premises of a mass retail company with great renown in the
country. The name of the company will be protected by what, from now on, will be called Top
Retail. The client area with which the project will be developed is the Planning and Logistics
area, which is responsible for managing merchandise indicators, including the obsolete

merchandise indicator, which will be the main indicator of this essay.

The main problem detected was the recurring breach of the annual obsolete merchandise
objective, so this work will focus on identifying the consequences, causes and possible solutions
of this problem. The proposed solutions were five quick win developments and two components

for the main project plan.

Finally, the economic evaluation of the solution package, the implementation plan, risk
identification and an organizational change management plan were developed to ensure the

success of the project.
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INTRODUCCION

Debido a la actual crisis sanitaria y econdmica por la que atraviesa el Perd, muchos sectores
empresariales se han visto seriamente afectados gracias al estancamiento provocado
principalmente por las medidas de precaucién implementadas desde el gobierno. Uno de los
sectores mas golpeados fue el de tiendas por departamento ya que fueron obligados a cerrar por
varios meses sus locales y poner en pausa su operacion. De acuerdo con la Asociacion de Centros
Comerciales y de Entretenimiento del Pera (ACCEP), “se esperaba que el afio 2020 sus ventas
sumaran S/32,000 millones; un 9% mas que en el 2019. Sin embargo, los tres meses de
paralizacion habrian causado pérdidas por S/7,500 millones en ventas”. Asimismo, segun el
Ministerio de la produccion, “el sector retail cayd 15% en abril con respecto a marzo”, mes en

que comenzé el cierre de locales (Peru-retail, 2020).

El presente trabajo constard de la siguiente estructura: Descripcion de caso de estudio en esta
oportunidad de la compafiia Top Retail, Identificacion de la problematica en estudio, Definicion
de Marco Tedrico, Explicacion de las metodologias uilizadas, Analisis de la situacion actual,
Desarrollo de propuestas de solucion, Evaluacion econdmica del proyecto, Plan de implentacion,
Conclusiones y Recomendaciones. Asimismo, se tendrd el acompafiamiento de bibliografia
correctamente citada en estilo APA y de anexos que serviran para ayudar al lector a tener mayor

informacién del proyecto.



CAPITULO L. CASO DE ESTUDIO

1. Descripcion de la empresa

La empresa en la que se enfocara este trabajo es actualmente la lider en el mercado retail y hoy
en dia la mas importante en toda América de Sur con més de 65,000 colaboradores en sus 3 paises
de operacion. Asimismo, cuenta con mas de 55 afios posicionandose en el mercado peruano. Su
principal actividad comercial son las tiendas por departamento, sin embargo, también posee otros
formatos como la venta empresa, ventas telefonicas y ventas por internet. Actualmente la
compafiia posee 30 tiendas, de las cuales 15 se encuentran en Lima y 15 en otras provincias. Para
proteger la identidad de la empresa en estudio, en adelante, se le nombraré con el seudénimo
“Top Retail”.

Top Retail forma parte de una de las corporaciones mas grande de Latinoamérica (‘“Retails
Latinos”), la cual tiene como objetivo desarrollar sus actividades comerciales en diversas areas
de negocio, entre ellas, banca, seguros, viajes, tiendas por departamento, supermercados y tiendas
de mejoramiento del hogar.

1.1. Historia

En 1955, se abre la primera gran tienda por departamentos en el Per(. En 1988, la empresa se
transforma en “Top”. En 1995, Top se fusiona con la retailer regional “Retails Latinos”,
acontecimiento que da origen a Top Retail S.A. Con esta fusion se implementa un sistema de
pago mas comodo Yy flexible con la introduccidn de la tarjeta TRL, la cual hoy en dia cuenta con
mas de 5.5 millones de usuarios en América Latina. A su vez, la cadena firma importantes
alianzas con marcas muy prestigiosas de origen europeo. Por su parte, el rubro de servicios nace
con la puesta en marcha de viajes y seguros. A partir del 2001, Top Retal se convierte en la
primera cadena de tiendas por departamentos en apostar por las ciudades del interior. La
expansion fuera de Lima se inici6 en el norte del pais con aperturas en Trujillo, Chiclayo y Piura.
Posteriormente se sumarian ubicaciones en Arequipa, Cajamarca, Huancayo, Chimbote, Cusco,

Ica, Cafiete, Iquitos, Huanuco, Pucallpa, Huaraz y Tacna. (TopRetail, 2022)

1.2. Misién

Liderar el comercio latinoamericano, entregando la mejor experiencia de compra omnicanal.

1.3. Visién

Contribuir al mejoramiento de la calidad de vida de nuestros clientes en cada una de las

comunidades en las que insertamos.



1.4. Propésito

Hacer mas simple y fécil la vida de las personas.

1.5. Valores

Ser un equipo comprometido y honesto.

Ofrecer a cliente una oferta omnicanal y superar sus expectativas.
Hacer que las cosas sucedan.

Atraer y formar talentos gestionando su crecimiento.

Actuar con responsabilidad.

1. Modelo de negocio

Para determinar el modelo de negocio mediante el cual Top Retail genera valor, se utilizé la

herramienta “Business Model Canvas” creada por Alexander Osterwalder. La informacién para

desarrollar el modelo, se obtuvo de la memoria anual 2021 de la empresa en estudio (Ver Anexo

1).

1.6. Segmento de clientes

Aspecto psicogafico: Clientes en buscar de productos en las areas de belleza, vestuario,

hogar, tecnologia, deportes, etc.
Aspecto demografico: Hombres y mujeres entre las edades de 18 a 65 afios

Aspecto geografico: Personas en las regiones de Lima, Piura, Arequipa, Lambayeque,
Ancash, La Libertad, Cajamarca, Ica, Huancayo, Cusco, Loreto, Ucayali, Huanuco y

Tacna.

Aspecto socioecondmico: NSE A, By C.

1.7. Propuesta de valor

Con el propésito de simplificar y disfrutar mas la vida, se busca elevar estandares de satisfaccion

de clientes a través de la innovacion, agilidad y flexibilidad en las operaciones.

1.8. Canales

Tiendas por departamento
Plataforma de pagina web y Asistente virtual

App

Retiro en tienda



e Redes sociales : Facebook, Instagram, Tiktok
e Pautas televisivas

e Publicidad en calle

1.9. Relacion con los clientes

Superar las expectativas del cliente a través de una experiencia de compra ideal de inicio a fin,

logrando asi una relacién duradera.

Medicion y seguimiento de la experiencia de venta y postventa a través de encuentas de

satisfaccion e informes de clientes incgnitos.
Atencidn personalizada a través de canales de atencion al cliente.
1.10. Fuentes de ingreso

Venta de productos a cliente directo de través de venta en tiendas, internet, aplicativo, ventas

telefonicas y venta empresa.

1.11. Recursos clave

Posicionamiento y prestigio de varios afios en el mercado local y extranjero.

Recurso humano comprometido, diverso e inclusivo.

Exclusividad con marcas extrajeras muy reconocidas.

Colaboracion con iniciativas de disefiadores locales.

1.12. Actividades clave

Implementacién de visual en tienda a la vanguardia y acorde a campafias 0 eventos

especiales.

Ofertas y descuentos en variadas categorias de acuerdo a la ocasion

Capacitacion constante al personal en tiendas.

Monitoreo constante a los canales de venta digital para evitar incidentes con los clientes.
1.13. Socios clave

Empresas del grupo corporativo Retails Latinos

Alianza con marcas exclusivas de renombre internacional
1.14. Estructura de costos

Los costos y gastos de la compafila comprenden remuneraciones, marketing, inversion en

tecnologia, costos operativos, arriendos, servicios y mantenimiento.



Matriz FODA

1.15. Fortalezas

Personal Calificado: Top Retail se preocupa por contar siempre conun

personal altamente capacitado.

Prestigio: Con sus més de 55 afios en el rubro retail, Top Retail ha logrado posicionarse

como una empresa de gran prestigio y brinda confianza al cliente.

Visual estratégico en tienda: Productos estratégicamente colocados con sefialéticas

adaptadas a cada ocasion y estacionalidad.

Portales Web: A través de su plataforma web y aplicativo muchos clientes pueden revisar
el catalogo de sus productos y precios actualizados, asi

como efectuar compras y utilizar los servicios estas herramientas poseen.

Seguridad: Las tiendas de Top Retail garantizan a sus clientes tranquilidad desde el
momento en que estacionan sus autos, entran a la tienda hasta que se retiran con sus

compras. Su seguridad se encuentra en varios puntos de las tiendas.

Atencion cordial y personalizada: Desde el momento en que el cliente ingresa, sus
colaboradores te saludan, te orientan y buscan brindarte la mejor experiencia. Asimismo
la empresa implementd Amanda en su portal web, una asistente virtual la cual tiene como

finalidad ayudar al cliente en sus consultas.

1.16. Oportunidades

Mercados en provincia no explotados: Si bien Top Retail es una empresa que ya posee
15 tiendas en provincia, aln hay varios departamentos donde no ha llegado el nombre de

la marca y hay una gran demanda de productos que ofrece la tienda por departamento.

Nuevas Tecnologias: Top Retail y Retails Latinos siempre estan a la vanguardia de los
avances tecnolégicos y de las TI, por lo tanto, esta cadena siempre esta actualizada en

cuanto a tecnologia se refiere.

Globalizacion: Debido a que Top Retail forma parte de una corporacién internacional,
tiene la ventaja de obtener comunicacion fluida con diversos paises y obtener sus

experiencias para implementar diferentes proyectos.

1.17. Debilidades

Quiebres de Stock: En ocasiones de quiebre de stock los clientes que visitan las tiendas
con la certeza de encontrar los productos que buscan, no logran encontrarlos, por lo tanto

proceden a retirarse, o que ocasiona pérdida de ventas.



e Estandares Minimos: Top Retail no ha establecido un checklist de estandares de tiendas

el cual los gerentes de tienda puedan seguir a fin de lograr uniformidad entre las tiendas.

e Canal de Atencion limitado: EIl call center de atencion no cuenta con atencion las 24hs
por lo que el cliente cuenta solo con un rango limitado de horas para hacer diversas

consultas o realizar compras telefénicas.
1.18. Amenazas

e Precios de la competencia: En ocasiones la competencia plantea precios que estan por
debajo de los precios que Top Retail ofrece, lo que genera una competencia en precios
bastante feroz.

e Publicidad de la competencia: A fin de posicionarse mas en el mercado peruano, la
competencia presenta campafias publicitarias fuertes con personajes conocidos en el

medio de entretenimiento del pais a través de la television y redes sociales.

e Emporios comerciales: Los emporios comerciales como Gamarra ofrecen gran variedad
de productos con precios muy bajos a fin de generar ventas en grandes cantidades, por lo

gue aun gran porcentaje de la poblacion prefiere acudir a estos.
3. Cadena de valor

La cadena de valor segin Michael Porter se muestra en el Anexo 2, en ella se sefiala el area en

estudio como la primera dentro los 6 macro procesos primarios de la compafiia.
4. Mapa de proceso

Se desarroll6 un mapa de procesos para definir una estructura de la organizacion basada en
procesos estratégicos, operativos y de soporte de manera que se visualicen aquellos que causan

impacto a los clientes recogiendo sus necesidades y logrando su satisfaccion.



Figural. Mapa de procesos Top Retail
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Nota: Elaboracion propia

5. Estructura organizacional

La estructura de la empresa comprende varios niveles en esta oportunidad se esquematizara la

jerarquia de posiciones en Top Retail Per0.
Figura 2. Organigrama gerencial Top Retail
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CAPITULOII. PROBLEMATICA
1. Alcance

Actualmente uno de los grandes dolores de la empresa en estudio son las provisiones en
desvalorizacion de existencias (obsoletos) ya que representa uno de los gastos mas fuertes para
la compafiia. Este concepto abarca toda la mercaderia que supera el periodo de vida
preestablecido segun lineamientos corporativos. Al cierre de afio 2019, Top Retail provisiond
casi 5.6 millones de soles por mercaderia obsoleta, mientras que el afio 2020 se cerrd con una

provision de méas de 20.8 millones, casi cuadriplicando su cifra del afio anterior.

Figura 3. Provision de Obsoletos Acumulado 2020
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Nota: Elaboracion propia basada en archivos proporcionados por Top Retail.

El caso de estudio se enfocara en el area de Planificacion y logistica (Planning), la cual se encarga
de establecer estrategias para planificar de manera adecuada la demanda y minimizar la cantidad
de productos sin vender en los plazos definidos (obsoletos). Cabe mencionar que el proyecto no
abordara el proceso y los desperdicios que generan que la mercaderia se obsolete, dado que ya

existen diversas iniciativas en curso gque lo consideraban parte de su objetivo.
2. Definicion del problema

Analizando la informacién proporcionada por el equipo de Planning, se detect6 que, a cierre de
afio 2020, los 20.8 millones de soles en provision (costo de mercaderia obsoleta) implicaban los
siguientes tipos de almacenamiento: tiendas, outlet, internet, centros de distribucion y otros
locales. De los formatos previamente mencionados, las tiendas representan un valor superior a
los 15.2 millones de soles (méas del 73% del total), razén por la cual el proyecto se enfocaré en

dicho canal.



Figura 4. Provision de Obsoletos Acumulado 2020 por Tipo de Local
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Nota: Elaboracion propia basada en archivos proporcionados por Top Retail.

Nuevamente se volvio a estudiar la informacion con mas detalle, esta vez considerando las tiendas
como base de analisis. En base a la data proporcionada, se realiz6 el diagrama de Pareto, un tipo
de histograma relacionado a la Ley de Pareto la cual indica que un pequefio nimero de causas
normalmente producen la mayoria de problemas o defectos en una organizacién donde 80% de
problemas estan originados por el 20% de las causas (Project Management Institute, 2008). Se
identificé mediante este diagrama que casi el 50% de la mercaderia obsoleta se encontraba

conformada por solo 3 categorias de productos o también llamadas lineas del negocio:

- J08 — Perfumeria = 3.7 M - 24.6%
- J11 —Electro hogar = 1.8 M - 11.7%
- JO4 — Mujeres =1.7M - 11.4%

Figura 5. Provision de Obsoletos Acumulado 2020 por Tipo de categoria en Tiendas
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Nota : Elaboracion propia basada en archivos proporcionados por Top Retail



Finalmente, gracias al analisis previamente realizado, se resolvié escoger la linea perfumeria

como area de analisis por los siguientes motivos:
e Categoria con mayor provisién a costo de obsoletos: 3'704,906 soles.
e Categoria con mayor nimero de unidades que la conforman: 102,157.

e Tener mucha mercaderia representa un problema adicional, el espacio de

almacenamiento.

Figura 6. Top 5 de categorias con mayor cantidad de mercaderia obsoleta
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Nota: Elaboracion propia basada en archivos proporcionados por Top Retail

De la mano con el costo, durante los doce meses del 2020, el porcentaje promedio de la
mercaderia obsoleta (UO) sobre el total de mercaderia de perfumeria (JO8) en las tiendas de Top
Retail fue de 12.18% teniendo al cierre de afio un 18.99% de UO (Tabla 1).

Tabla 1. Unidades de mercaderia obsoleta 2020

Cierre General 2020® Solo Tiendas ® TDAs y Perfumeria

Unid. Obsoletos

643,010 471,819 102,157

Total Unidades 39,275,139 7,752,063 537,942

% Unid. Obsoletos 1.64% 6.09% 18.99%

Nota: Elaboracion propia basada en archivos proporcionados por Top Retail
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Un gréafico de control es una de las principales técnicas de control estadistico de procesos, este
gréfico traza los promedios de las mediciones tomadas del proceso frente al nimero de muestra.
El gréfico tiene una linea central (CL) y limites de control superior e inferior (UCL y LCL)
(Montgomery, 2009).

La figura 7 se ha elaborado tomando en consideracion el porcentaje de unidades de obsoletos
mensual en la linea central, el cierre anual o voz del proceso (VOP) como limite superior y el
KPIl o voz del cliente (VOC) como limite inferior. Se tomd en consideracion que el KPI
establecido por el &rea de planning para el afio 2020 fue de 3.45% de unidades obsoletos.

Figura 7. Gréfico de control con porcentaje de unidades obsoletas sobre unidades
totales de la categoria perfumeria en tiendas 2020
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Nota: Elaboracion propia basada en archivos proporcionados por Top Retail.

En el grafico mostrado se visualiza que la brecha existente entre la VOP (18.99%) y la VOC
(3.45%) es de 15.54% que representan 83,598 unidades de productos. Por lo antes mencionado,
se declara que el problema a resolver en el presente trabajo es la cantidad de productos obsoletos
correspondientes a la linea perfumeria en tiendas que supera en mas 83,500 el KPI establecido.
Resolviendo esta premisa, se lograria eliminar la brecha y alcanzar el indicador objetivo.

Tabla2.  Porcentaje y unidades de obsoletos de perfumeria en tienda

% Unid. Obsoletos
VOP 18.99% 102,157
vVocC 3.45% 18,559
Brecha 15.54% 83,598

Nota: Elaboracion propia basada en archivos proporcionados por Top Retail
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3. Arbol de efectos

En linea con lo comentado anteriormente, se desarrollé el arbol de efectos mostrado en la figura
8. En él, se muestran los 3 efectos principales del problema descrito en la seccion anterior. El
primer efecto fue el aumento del costo de obsoletos de perfumeria en tiendas sobre el KPI, lo que
provocd que el costo relacionado a tiendas sea 15.2 millones y que, finalmente, la provision anual
de mercaderia obsoleta sea 5.6 millones al cierre del afio 2019, sea méas de 20.8 millones al cierre
del afio 2020, més de cuatro veces la cifra del afio anterior. EI segundo efecto fue la fijacion de
precios de productos obsoletos en algunos casos inclusive menor a su costo, lo que generd en
parte la disminucion del margen estimado de ventas. Por Gltimo, el tercer efecto generado fue el
aumento de merma por mercaderia vencida. Se espera que estas consecuencias sean subsanadas
a través de la propuesta de soluciones que tienen como finalidad atacar las causas establecidas en

el &rbol de problemas.

Figura 8. Arbol de efectos

Provision por mercaderia
obsoleta mayor al KPI anual

Costo por mercaderia obsoleta en canales Disminucion de
fisicos mayor al KPI margen de ventas
Aumento de merma por
Costo de productos obsoletos de perfumeria en Fijacién de precios por mercaderia no apta para
tiendas mayor al KPI debajo del costo la venta

Cantidad de productos obsoletos en tiendas correspondientes a la linea perfumeria supera en

mas de 83,500 el KPI establecido

Nota: Elaboracién propia
4. Cuantificacion de efectos
4.1. Costo de productos obsoletos de perfumeria en tiendas mayor al KPI

De la mano con la cantidad de productos obsoletos, el costo de la mercaderia obsoleta de
perfumeria en tiendas también superé el KPI anual, exactamente en 2'841,277 soles. EI KPI
definido del costo de perfumeria obsoleta en tiendas se establecié proporcionalmente sobre lo
que representd la mercaderia obsoleta total de esta categoria en tiendas sobre el total de

mercaderia (Ver tabla 3).
1.18.1. Costo por mercaderia obsoleta en canales fisicos mayor al KPI

El aumento en el costo de perfumeria obsoleta en tiendas trajo consigo el aumento del costo total
de productos obsoletos en el formato de locales fisicos el cual también super6 el KPI anual,
exactamente en 11'541,046 soles. El KPI definido del costo mercaderia obsoleta de todas las
categorias en tiendas se establecié proporcionalmente sobre lo que representd la mercaderia

obsoleta total en tiendas sobre el total de mercaderia (Ver tabla 3).
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1.18.2. Provision de mas 20.8 millones de soles por mercaderia obsoleta en todo

el negocio

Finalmente, el aumento en costos revisado anteriormente desembocé en que la provision al cierre
del afio 2020 sea mas de 20.5 millones de soles, generando una diferencia de 15’791.387 soles
de diferencia versus el KPI anual. Cabe mencionar que la provisién objetivo que se defini6 para
el 2020 fue de 5 millones de soles en mercaderia obsoleta, este KPI se define en base a los
resultados histdricos y es el nimero que sirvio para calcular la proporciéon mencionada en los

puntos anteriores.
Tabla3.  Porcentaje y unidades de obsoletos de perfumeria en tienda

Cierre General 2020 Solo Tiendas TDAs y Perfumeria

Costo Obsoletos S/20,791,387 S/15,195,268 S/3,740,906
Total Costo S/2,579,191,203 S/277,691,745 S/29,268,742
KPI Anual Costo Obs. S/ 5,000,000 S/ 3,654,221.77 S/ 899,628.78
Brecha S/ 15,791,387 S/ 11,541,046 S/ 2,841,277

Nota: Elaboracién propia basada en archivos proporcionados por Top Retail
4.2. Fijacion de precios por debajo del costo

A medida que la cantidad de productos obsoletos va aumentando, se va reduciendo el precio de
venta fijado para cada producto, llegando a se inclusive menor a su costo. En la tabla 4 se puede
apreciar que el 26.4% de la perfumeria obsoleta ha fijado precios promedio menores al costo
promedio ( PV < CV), siendo la subcategoria maquillaje la cual ha recibido mayor reduccién en

sus precios promedio.

Tabla4.  Unidades de perfumeria obsoleta considerando la relacion entre precio y costo

promedio
% Unid Unid Total %
Subcategoria .
PV>CV PV<CV PV>CV PV<CV Unid
MAQUILLAJE 56.41% | 18.31% | 57,631 18,703 | 74.72% 76,334
FRAGANCIAS 4.51% 4.63% 4,610 4,734 9.15% 9,344
CENTROS DE CAJA 8.83% 0.11% | 9,018 111 8.94% 9,128
TRATAMIENTO DERMA 2.20% 0.27% 2,245 276 2.47% 2,521
ACCESORIOS 1.24% 1.03% 1,263 1,052 2.27% 2,315
PROMOCIONES 0.15% 2.03% 157 2,074 2.18% 2,231
SOLAR 0.11% 0.03% 115 34 0.15% 149
CAPILAR 0.06% - 63 - 0.06% 63
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CUERPO DERMA 0.06% - 58 1 0.06% 59
CREMAS 0.01% = 11 = 0.01% 11

Total general 73.59% 26.41% | 75,172 26,984 | 100.00% | 102,157

Nota: Elaboracién propia basada en archivos proporcionados por Top Retail
1.18.3. Disminucion de margen de ventas

La reduccion de precios en grandes cantidades gener6 que el margen promedio entre
subcategorias sea menor al margen gque se hubiese tenido en caso los productos se hubieran
vendido con los precios originales de venta. La diferencia total entre margen real y estimado fue
de S/. 4,042,508. En latabla 5 se puede apreciar la diferencia entre el margen estimado en caso
los productos se hubiesen vendido con el precio normal y el margen obtenido con los precios
ofertados.

Tabla5. Diferencia de margen estimado vs margen real

Estimado Margen P

Subcategoria NORMAL Margen P OFERTA Diferencia
MAQUILLAJE S/ 4,526,361 S/ 1,789,977 S/ 2,736,384
FRAGANCIAS S/ 866,153 S/ 94,167 S/ 771,986
ACCESORIOS S/ 275,232 S/ 59,803 S/ 215,428
ZONA DE CAJAS S/ 385,461 S/ 198,855 S/ 186,606
TRATAMIENTO DERMA S/ 249,293 S/ 128,297 S/ 120,995
SOLAR S/ 12,461 S/ 6,949 S/ 5,512
CUERPO DERMA S/ 6,597 S/ 3,764 S/ 2,833
CAPILAR S/ 6,793 S/ 4,164 S/ 2,629
CREMAS S/ 186 S/ 52 S/ 133
PROMOCIONES S/ 168,697 S/ 168,697 S/0

Total general S/ 6,497,234 S/ 2,454,726 S/ 4,042,508

Nota: Elaboracién propia basada en archivos proporcionados por Top Retail
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4.3. Aumento de merma por mercaderia no apta para la venta

Top Retail es una empresa que maneja politicas muy rigurosas en la venta de productos que
manejan fechas de caducidad. En ese sentido, las mayoria de subcategorias de la JO8 son
productos gue tienen un tiempo de vida por lo que a partir de cierto nimero de afios el producto

se considera vencido y al no poder ser vendido, es clasificado como merma.

Tabla 6. Unidades Obsoletas con mas de 2 afios

MAQUILLAIJE 8,271
FRAGANCIAS 790
ACCESORIOS 682
ZONA DE CAJAS 581
TRATAMIENTO DERMA 144
SOLARES 60
CAPILAR 15

CUERPO DERMA 1

Total general 10,544

Nota: Elaboracion propia basada en archivos proporcionados por Top Retail.
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CAPITULO IIl. MARCO TEORICO

1. Términos del proceso y empresa en estudio

a)

b)

d)

f)

9)

h)

)
k)

Mercaderia Obsoleta: Productos cuya edad excede el limite que corporacién indica como

fuera de foco por sustitucion de productos mas modernos, agiles o eficientes.

Edad: NUmero de semanas que tiene el producto en la cadena desde su ultima fecha de

recepcion.

FUR (Fecha de Gltima recepcion): Fecha a partir de la cual comienza a contarse la edad
del producto.

Mercaderia clase ero: Mercaderia que por su condicion fisica no puede ser puesta a la
venta ni a remate, por tanto debe ser destruida o desechada.

Mercaderia clase cien o dafiada vendible (DV): Mercaderia que, por su condicion, no se

encuentra apta para la venta a precio regular.

SKU (Stock-Keeping Unit): Numero que se asigna a un producto para indicar su
particularidad. Los SKU se imprimen regularmente con un cédigo de barras.

Sateadora de productos: Maquina que se usa para imprimir y etiquetar los precios

actualizados de los productos en las tiendas.
Piso de venta: Area en tienda destinada para la venta

Bines de plataforma: Estructuras metalicas situadas en el area de plataforma donde se

almacena la mercaderia de la tienda que sera destinada para la venta.
Outlet: Local destinado para ofrecer productos obsoletos y mercaderia DV.

Aplicativo Mis Tareas: Herramienta para la gestion de tareas la cual tiene como objetivo

apoyar la planificacion, ejecucion y gestion de proyectos de tiendas.

Power Apps: Plataforma para desarrollar aplicativos, la cual se puede usar mediante una

licencia adicional de Microsoft.
SRX: Sistema donde almacena la informacion comercial de Top Retail.

Datawarehouse: Sistema de reporteria para obtener bases de datos con informacion

comercial de Top Retail.

NPS (Net Promoter Score): Encuesta que mide la satisfaccion del cliente respecto a su

experiencia de compra
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2. Términos tedricos
2.1. Lean Management

Este concepto tiene sus raices en la fabricacion Lean, término que se refiere a metodologias de
fabricacion basadas en maximizar el valor y minimizar el desperdicio en el proceso de
fabricacion. Lean Management evoluciond en Japon desde sus inicios en Ford Motor Company.
Toyota se basa en los conceptos de Henry Ford para la eliminacion de desperdicios y el
almacenamiento "just in time" para crear el Sistema de produccion de Toyota en Japdn. Muchas
de las frases mas reconocidas, incluidas Kaizen y Kanban, son términos japoneses que se han
convertido en términos estandar en Lean Manufacturing y en los Gltimos 10 afios m&s 0 menos
se han extendido rapidamente a los sectores de servicio, gubernamentales, militares y sin fines de
lucro. En el corazdn del establecimiento de objetivos Lean esté la determinacién del valor. Valor
se define como un articulo o caracteristica por la que un cliente esta dispuesto a pagar, todos los
otros aspectos del proceso de fabricacion o prestacion de servicios se consideran desperdicios.
(Manos, Anthony; Vincent, Chad. Milwaukee, Wisconsin, 2012)

2.2. Desperdicios Lean

Cualquier actividad o proceso que no agrega valor a la organizacion. Tradicionalmente, Lean ha
clasificado los residuos en ocho categorias principales. Estas se desarrollaron en base a sintomas
visuales en la organizacion. En la lectura citada, se afiadié un noveno desperdicio, el desperdicio
de comportamiento, que gira en torno a sistemas de creencias individuales y colectivos y como
influyen diariamente comportamiento, sin embargo, los mas usados son los primeros ocho.
(Charron, Harrington, Voehl, & Wiggin, 2015)

1. Sobreproduccion: Significa producir mas producto del requerido por el proceso
o por el cliente. Por ejemplo, el exceso de inventario requiere mayor capacidad
de personal, equipamiento y espacio de almacenamiento, lo que reduce la

productividad y rentabilidad de la compafiia.

2. Exceso de inventario: Es cualquier suministro que exceda la cantidad establecida
en el flujo continuo de un proceso de fabricacion. El exceso de inventario
también podria referirse a cualquier inventario terminado de bienes.Algunas de
las causas de exceso de inventario son un mal pronéstico del mercado,
complejidad de produccion del producto y envios poco confiables o de mala

calidad por parte de los proveedores.

3. Defectos: Un defecto se puede describir como cualquier cosa que el cliente no
desea. Los defectos se pueden detectar e identificar antes que el producto o

servicio llegue al cliente.
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Sobreprocesamiento: El sobreprocesamiento se describe como cualquier
esfuerzo que no agrega valor al producto o servicio desde el punto de vista del
cliente. Muchos ejemplos de desechos de procesamiento estan presentes en

cualquier producto o prestacién de servicios.

Espera: El desperdicio de espera a menudo se describe como el tiempo de espera
para que suceda algo. Esto podrian ser maquinas o materiales esperando a ser
procesados o tiempo de espera humano. Cuando se produce este desperdicio, en
Gltima instancia es el cliente que se queda esperando a que los plazos de entrega

se amplien.

Movimiento: El desperdicio de movimiento ocurre cuando hay cualquier
movimiento de personas o informacion que no agrega valor al producto o
servicio. Dondequiera que haya desconexiones entre entidades, por ejemplo,

materiales y personas, el desperdicio de movimiento es inevitable.

Transporte: El desperdio de transporte es cualquier actividad que requiera el
transporte de piezas y materiales alrededor de la instalacién pero que no agregue
valor al proceso. A diferencia del desperdicio de movimiento que tipicamente
implica s6lo personas, los residuos del transporte suelen reservarse para acciones

gue impliguen equipo para mover materiales o partes.

Potencial no utilizado: El desperdicio de personal infrautilizado a menudo ocurre
cuando no se reconocen y aprovechan las habilidades mentales, creativas,
innovadoras v fisicas de las personas. Esto esta presente en cierta medida en casi
todas las empresas, incluso en organizaciones que han estado practicando

comportamientos Lean durante algin tiempo.

Comportamiento de los empleados: Este punto se refiere a cualquier desperdicio
que resulte de las interacciones humanas. El desperdicio de comportamiento es
una causa raiz de los otros ocho desperdicios comunes ya que muchos de los
desperdicios descritos anteriormente aluden a creencias y comportamientos de
los empleados. La identificacion y eliminacién del desperdicio de

comportamiento es el primer paso para la eliminacion de los otros desperdicios.

2.3. DMAIC

Herramienta de mejora de procesos que se utiliza para modificar un proceso que ya existe y no

esta dando el rendimiento que se desea por lo que proporciona a los equipos una hoja de ruta. La

metodologia DMAIC es estructurada, disciplinada y con un enfoque riguroso para la mejora de

procesos que consiste en los cinco fases, donde cada fase esta ligada l6gicamente a la anterior,
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asi como a la siguiente. (Manos, Anthony; Vincent, Chad. Milwaukee, Wisconsin, 2012).

DMAIC a menudo se asocia con actividades de la metodologia Lean ya que casi todas las

implementaciones utilizan este proceso para la gestién y finalizacion de proyectos.

Las letras DMAIC forman un acrénimo de los cinco pasos que lo conforman Definir, Medir,

Analizar, Mejorar y Controlar. Estos pasos se ilustran graficamente en la Figura 9. Nétense las

barreras de peaje entre cada una de las etapas, estas barreras son los momentos donde se revisa

el proyecto para garantizar que va por buen camino y brindan una oportunidad continua para

evaluar si el equipo puede completar con éxito el proyecto a tiempo. Los peajes también presentan

una oportunidad para proporcionar orientacion sobre el uso de herramientas técnicas especificas

y otra informacion sobre el problema. Es importante que estas revisiones se realicen lo mas pronto

posible luego de que se completa cada paso. (Montgomery, 2009)

Figura9. Objetivos de las fases DMAIC

»
-’
_-

DEFINE - DEFINIR MEASURE - MEDIR ANALYZE - ANALIZAR IMPROVE — MEJORAR CONTROL— CONTROLAR

Objetivos

Identificar y/o validar las
oportunidades de mejora

Definir los requerimientos criticos
del cliente

Documentar o mapear los procesos
involucrados

Establecer cronogramas y equipos
de trabajo

Objetivos

Determinar lo que se debe medir
3
Administrar la recoleccién de datos

Desarrollar y validar los sistemas de
medicién

Determinar los niveles de variacion
del proceso

Objetivos

Analizar datos y entender las
razones de variacion e identificar las
causas raiz potenciales

L4

Determinar la capacidad del
proceso, rendimiento y ciclo de vida

L4

Formular, investigary verificar las
hipétesis sobre las causas raiz

Objetivos

Generar y cuantificar posibles
soluciones

L

Evaluar y seleccionar la solucion final
mas apropiada

»

Verificar y obtener la aprobacion de
la solucién final

Objetivos

Desarrollar planes de procesos en
curso

L4
Procesos de pruebas de errores

L4

Monitorear y controlar las
caracteristicas criticas de los
procesos

L 2

Desarrollar planes de accion para
situaciones fuera de control

Nota: Elaboracion y traduccion propia basada en el libro Statistical Quality Control, 6ta edicion,
pag 46. (Montgomery, 2009)

2.4. Otros términos importantes

a) Business Process Management : Servicios y herramientas que respaldan la gestion de

procesos (analisis, definicidn, procesamiento, supervision y administracion de procesos),

incluido el soporte para la interaccion humana y a nivel de aplicacion. Las herramientas

de BPM pueden eliminar los procesos manuales y automatizar el enrutamiento de

solicitudes entre departamentos y aplicaciones. (Trisotech, Incubator, & OMG, 2015)

b) Business Process Management and Notation: Solucion préctica para los proveedores y

usuarios de herramientas de modelado que brinda a usuarios finales una notacion simple

y acordada de un proceso. Esta notacion permitié una capacitacion consistente de los

procesos, ya que las compafiias no deberian re capacitar cada vez que se compre una

nueva herramienta o se contrate nuevo personal que haya sido capacitado en otras

herramientas y notaciones. En resumen, hizo que el aprendizaje sea transferible. BPMN
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d)

f)

9)

h)

)

K)

utiliza un conjunto de elementos gréaficos especializados para describir un proceso y de
gué manera es realizado. Los elementos principales de un Proceso en BPMN son los
“Objetos de Flujo™ (actividades, eventos y compuertas) y los Flujos de Secuencia. (White
& Miers, 2009)

VOP: Es la representacion del desempefio de un proceso y determina la linea base

(situacion inicial) para un proyecto.

VOC: Es la expresion de las necesidades y deseos del cliente y determina el objetivo de
un proyecto.

Quick Win: Las quick wins son los resultados inmediatos que necesita la organizacion
en la ejecucion de proyectos; ya que, son aquella mejora visible que se puede desarrollar
rapidamente y con un beneficio inmediato; su impacto no es a largo plazo, pero es vista
por todos como algo importante para la organizacion. Se trabajan con pocos recursos y
no deberian darse en un tiempo mayor a 60 o 90 dias. (Mina & ECOTEC, 2020)

Valor agregado: Actividad que transforma o da forma a materia prima o informacion para

cumplir con los requisitos del cliente. (Charron, Harrington, Voehl, & Wiggin, 2015)

Actividad sin valor agregado: Actividad gque requiere tiempo, recursos o espacio, pero
gue no agrega el valor del producto o servicio en si mismo desde la perspectiva del
cliente. (Charron, Harrington, Voehl, & Wiggin, 2015).

Caminatas Gemba: Gemba en japonés significa "donde tiene lugar la accion". En Lean,
se utiliza este término como el lugar donde se agrega valor a un producto. Las caminatas
gemba son los recorridos "in situ" de los lugares donde se ejecutan los procesos a

analizar.

Gréfico Gantt: Grafico de barras que se utiliza para transmitir un cronograma del

proyecto.

Matriz Importancia Satisfaccion: La matriz proviene del analisis IPA (Importance
Performance Analysis) el cual constituye una aproximacion indirecta a la medida de la
satisfaccion que permite representar, de manera sencilla y funcional, los puntos fuertes y
areas de mejora de un determinado producto o servicio. (Pifieiro, Mallou, & Boubeta,
2006)

Taller Kaizen: Eventos que se llevan a cabo con equipos multifuncionales y que permiten
desarrollar la creatividad del equipo para tener una nueva mirada objetiva del proyecto.
El equipo trabajando junto inevitablemente genera ideas que no surgen en el normal

funcionamiento diario del cada area.
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) Diagrama ISHIKAWA: Herramienta que permite encontrar las causas raices de un
problema. En el esquema, las ramas principales representan las causas principales,
mientras que las ramificaciones secundarias son las subcausan que generan las causas

raiz. Por su estructura también suele llamarse espina de pescado.

m) Matriz Esfuerzo Impacto: Grafico que consta de 2 ejes cuyo objetivo principal es
determinar la viabilidad de ciertas actividades y proyectos basados en las variables

esfuerzo e impacto.
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CAPITULO IV. METODOLOGIA

Existen diversas metodologias aplicadas a la mejora continua de los procesos, las cuales se basan
en el estudio y anélisis de estos para proponer soluciones a fin de desarrollar un producto o
servicio que entregue valor al cliente. Una de las metodologias empleadas para el analisis de este
trabajo es Lean, cuya finalidad principal es la deteccién y eliminacidn de actividades que no
agregan valor a los procesos, mejorando la productividad y eficiencia de estos dentro de las
organizaciones. Adicionalmente, se desarrollara la metodologia BPMN para la elaboracion de
flujos de procesos y actividades. Asimismo, algunas herramientas que se utilizaran para el
desarrollo de este proyecto seran diagramas de Pareto, caminatas al gemba, arbol de problemas,
matriz esfuerzo impacto, gantts de implementacion, software de gestion, power apps para
desarrollo de aplicativo de seguimiento.

Cabe mencionar que, a lo largo del proyecto, se hara uso de diferentes sistemas de informacion
con los que cuenta la compafiia como Datawarehouse y SRX mediante los cuales se podran
realizar diferentes analisis estadisticos (datos histdricos, tendencias, resultados en tiempo real,
etc.) para tomar decisiones mas acertadas. Por Gltimo, se realizaran encuestas y entrevistas a los
principales duefios del proceso a fin de poder recopilar informacion de los procesos criticos e
identificar los principales desperdicios que impactan negativamente en los objetivos del presente

proyecto.
Método DMAIC

Gracias a la base proporcionada por la teoria mostrada en el capitulo anterior, en el presente

trabajo se desarrollara el proceso DMAIC de la siguiente manera:

Definir: es la primera etapa del proceso DMAIC y consistira en describir el propdsito y contexto
del proyecto, identificar al cliente, declarar oficialmente el problema y la métrica primaria,
cuantificar el impacto del proyecto, e identificar el proceso y seleccionar el equipo de trabajo.

Los entregables de esta fase seran:
e Proposito y contexto del proyecto justificando el por qué
e Identificacion del cliente del proyecto
e Declaracién del problema
e Declaracién de objetivos y métrica primaria
e Equipo de proyecto

e Flujo de alto nivel
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Medir: es la segunda etapa del proceso DMAIC y consistird en mapear el proceso en estudio a
detalle e identificar sus desperdicios, realizar caminata al gemba , medir y seleccionar

desperdicios. Los entregables de esta fase seran:
e Mapa detallado del proceso
e Lista de desperdicios
e Medicion y seleccion de desperdicios
o Evidencia de desperdicios seleccionados

Analizar: es la tercera etapa del proceso DMAIC y consistira en identificar, seleccionar y analizar
potenciales causas raiz de los desperdicios. Las herramientas mas reconocidas y las que serviran

como entregables en esta fase son:

Ishikawa de potenciales causas

Pareto para seleccion de causas raiz

Arbol de causas

Arbol de objetivos

Mejorar: Es la cuarta etapa del proceso DMAIC y consistira en identificar acciones para reducir
defectos y variaciones causadas por las causas raiz e implementar acciones seleccionadas,

mientras se evalla la mejora medible. Los entregables de esta fase seran:
o Listado de soluciones posibles
e Matriz esfuerzo / impacto
e Arbol de acciones
e Componentes de la solucion
e Proceso TO-BE
e Evaluacion econémica de las propuesta de solucion
e Cronograma Gantt del proyecto

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 proximos pasos de la implementacion del proyecto. Los entregables de esta fase

seran:
e Gestion de riesgos
e Gestion del cambio organizacional
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CAPITULOV. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Se desarrollara el andlisis de la situacion actual en base a las estapas "Definir", "Medir" y

"Analizar" del proceso DMAIC previamente mencionado.
1. Definir el problema
1.1. Propésito y contexto del proyecto

Al cierre del afio 2020 Top Retail provisiono casi 20.8 millones de soles por mercaderia obsoleta.
Se evaluaron las tiendas fisicas, formatos que cuentan con mayor cantidad de inventario de este
tipo de mercaderia, resultado de la evaluacion se identificd un valor aproximado de 15.2 millones
de soles, méas de 73% del total, razon por la cual enfocaremos el proyecto en dicho canal.

Considerando las tiendas de Top Retail como base del analisis de la mercaderia obsoleta, se
identifico mediante el diagrama de Pareto que el 48% de la mercaderia se encuentra conformada
por 3 categorias: perfumeria, electrohogar y mujeres. Se eligid la categoria de perfumeria porque
es la categoria que representa mayor costo en cuanto a su mercaderia obsoleta, asimismo porque

posee el mayor nimero de unidades de obsoletos de todas las categorias con mas de 102 mil.
1.2. El cliente

Se definié como cliente del proyecto a la Gerencia de planificacion y logistica ya que es el area

gue supervisa el crecimiento y decrecimiento de la mercaderia obsoleta dentro de Falabella.

Figura 10. Organigrama de la Gerencia de planificacidn y logistica

Nota : Elaboracion propia basada en informacion proporcionada por empresa en estudio
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1.3. Declaracién del problema

Al cierre del afio 2020, el porcentaje de la mercaderia obsoleta sobre el total de mercaderia de la
categoria perfumeria en las tiendas de Top Retail fue de 18.99%. Por otro lado, el KPI objetivo
del cliente del proyecto es de 3.45% por lo que la brecha existente entre la VOP (18.99%) y la
VOC (3.45%) es de 15.54% que representan 83,598 unidades. Por lo antes mencionado, se
declara que el problema a resolver en el presente proyecto es que la cantidad de productos
obsoletos correspondientes a la linea perfumeria en tiendas supera en méas de 83,500 el KPI

establecido.
1.4. Declaracion de métrica primariay objetivos
1.4.1. Métrica primaria

Con el fin de definir la métrica primaria del proyecto, se realizé con el cliente la siguiente matriz

Importancia Satisfaccion.

Tabla7.  Evaluacion de importancia satisfaccion de KPIs para definir métrica primaria

del proyecto

Del 1 al 10 Dellal5
: : . Voz del Voz del
Importancia  Satisfaccion .
cliente proceso
% Productos Obsoletos 10 3 3.45% 18.99%
Tiempo

de pre obsolescencia de 7 5 35 sem. 35 sem.
productos

Tiempo de obsolescencia de 8 5 39 sem. 39 sem.
productos

NPS: Variedad de Producto 1 2 10,0% 60,0%

Nota: Elaboracion propia

Figura 11. Matriz de Importancia Satisfaccion

Porcentaje de Tiempode
10 @® Productos obsolescencia
Obsoletos
8 ®
®

Importancia
.

Tiempo de pre
obsolescencia

2 NPS Variedad de Producto
®
0]
0 1 2 3 4 5

Nota: Elaboracion propia

Satisfaccion
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La formula para calcular la métrica primaria porcentaje de productos obsoletos es la siguiente:

N° Unidades Obsoletas
N° Unidades Totales

1.4.2. Objetivo general

Reducir la cantidad de unidades obsoletas en un 83,500 a través de la creacion, implementacion
y seguimiento de propuestas de mejora que logren atacar las causas raiz del problema en analisis.
Al reducirse este porcentaje se espera lograr un impacto potencial de ahorro de S/. 3'061,340 en
provisiones de obsoletos al costo considerando un costo promedio de 36.62 soles.

1.4.3. Objetivos especificos
e Definicién de procesos para la comprension del problema y causas raices.

e Creacion de herramientas “quick win” para lograr resultados rapidos, con baja inversion

e impacto.
o Elaboracién de propuestas de mejora
e Evaluacion de viabilidad econémica de propuestas de mejora.
e Propuesta de cronograma de implementacion.
e ldentificacion de riesgos y planes de contingencia.
1.5. Equipo del proyecto

El equipo del proyecto se definié en base a 3 criterios: personas dentro del area cliente, personas
cuyo trabajo estéa relacionado directamente con el proceso en estudio y personas que sera los
responsables de gestionar el proyecto. Basado en los puntos previamente mencionados se muestra

el equipo del proyecto en la figura 11.

Figura 12. Equipo del proyecto

GERENTE CENTRAL PRODUCT PRODUCT GERENTE DE GERENTE DE
b PLANNER DE
DE PLANIFICACION MANAGER DE MANAGER DE CEEENIEUE VENTAS EN OPERACIONES EN [
P TIENDA PERFUMERIA
Y LOGISTICA OPERACIONES PROCESOS TIENDA TIENDA

Nota: Elaboracion propia
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1.6. Proceso de alto nivel

El proceso donde se enfocaré el presente proyecto es el proceso de gestién de mercaderia obsoleta
de la categoria perfumeria en tiendas. El diagrama de alto nivel inicia con la obtencion del listado
de mercaderia obsoleta, luego se analiza la informacion recibida, se identifica y exhibe la
mercaderia y, por ultimo, se vende la mercaderia, en caso la mercaderia no se haya vendido,

transcurrido un tiempo nuevamente se repite el proceso.

Figura 13. Proceso de gestion de mercaderia obsoleta de perfumeria en tiendas

O—> —> > > —> 4>O

Inicio Fin
Envio de reporte Recepcion de Identificacion Exhibicién de Venta de
de obsoletos reporte de de mercaderia mercaderia mercaderia
obsoletos obsoleta obsoleta

Gestion de mercaderia obsoleta de la categoria
perfumeria en tiendas

Nota: Elaboracién propia

2. Medir el desperdicio
2.1. Explicacién detallada del proceso
2.1.1. Generacion y envio de reporte de obsoletos

El proceso de gestion de perfumeria obsoleta en tiendas comienza con el envio de reporte de
obsoletos. Semanalmente, los dias lunes, el ingeniero de desarrollo genera un archivo en formato
csv de toda la mercaderia obsoleta. Una vez obtenido el archivo del sistema SRX, se actualiza la
base en la plantilla del reporte y se guarda el archivo en la carpeta compartida de sharepoint con
la fecha del dia anterior. Luego de subir el reporte en la ruta compartida, se envia un correo a los
siguientes destinatarios: gerentes zonales, gerentes de tienda, gerentes de ventas, gerentes de
operaciones, equipo de control de gestion de mercaderia en el centro de distribucién y al equipo
de Planificacion y Logistica. El reporte de obsoletos enviado es enviado los dias lunes al inicio
del dia e incluye la informacién resumida y desagregada de todas las tiendas, asimismo muestra

rankings por tienda y por categoria (ver Anexo 3).
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Figura 14. Generacion y envio de reporte de obsoletos

Listado de
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()
©
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Envio de reporte d obsoletos
ngenieo de desarrollo

Nota: Elaboracién propia
2.1.2. Recepcion de reporte de obsoletos

El gerente de ventas recibe el mail con el reporte de obsoletos, accede a la ruta compartida,
descarga el archivo actualizado a la fecha, filtra la informacién de su tienda y reenvia el archivo
con las modificaciones respectivas a los jefes de ventas de la tienda (JV). El jefe de ventas de la
seccion perfumeria recibe el archivo, lo descarga y filtra la informacion relacionada a su
categoria, separa la informacién por subcategorias y marcas. Luego el JV imprime el reporte con

la informacion correspondiente a su departamento y entrega esta informacion a sus vendedores.

Figura 15. Recepcidon de reporte de obsoletos
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Recepcion de reporte d obsoletos

vendedoras
correspondientes

Jefe de ventas
perfumeria en tienda

Nota: Elaboracién propia
2.1.3. Identificacidn fisica de la mercaderia

Una vez el jefe de ventas imprimid y entregé el reporte con el listado de obsoletos a los
vendedores correspondiente, los vendedores asignados a cada subcategoria 0 marca proceden a
buscar e identificar fisicamente los productos del listado. En caso el vendedor no encuentre el
producto en el piso de ventas, debera buscarlo en los bines. Si el producto no se encuentra en los
bines, el vendedor debera gestionar el ajuste de inventario correspondiente. En caso el producto

sea encontrado en los bines o en el piso de ventas, el vendedor debera revisar el estado de los
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productos obsoletos. Si los productos identificados presentan dafios se debera realizar la
clasificacion correspondiente de dafio mayor o menor segln el manual de buenas practicas de
almacenamiento elaborado bajo los criterios establecidos en la hormatividad vigente emitida por
el Ministerio de Salud a través de su Direccion General de Medicamentos, Insumos y Drogas
(DIGEMID). En caso el producto presente un dafio mayor, se debera clasificar como clase cero,
en caso el dafio sea menor, se debera clasificar como clase cien. Por Gltimo, en caso los productos

identificados no cuenten con ningln defecto, se procede a continuar con el siguiente subproceso.

Figura 16. ldentificacion fisica de mercaderia

dentificar
— fizsicamente los
( productos del
— listado
recibido por JV

Revisar estado
del producto
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Identificacion fisica de mercaderia
Vendedor

Nota: Elaboracion propia
2.1.4. Exhibicion de la mercaderia

El tercer subproceso inicia con la diferenciacion del tipo de mercaderia, en caso el producto sea
un perfume, colonia o fragancia, se satea el precio vigente. Si los productos a exhibir son
maquillaje, dermocosméticos o tratamientos se separan para incluirlos en los espacios de
exhibicion. En caso se tengan campafias 0 promociones que estén ocupando las zonas de
exposicion, la mercaderia se guarda hasta que se disponibilicen los espacios de ocupados. Cabe
mencionar que en este punto, frecuentemente ocurre que la mercaderia no se llega a exhibir y
permanece guardada hasta que se fijen descuentos agresivos a la mercaderia, en este momento

recién se exhibe la mercaderia y se da prioridad sobre otras promociones.
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Figura 17. Exhibicién de mercaderia obsoleta de la categoria perfumeria
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Nota: Elaboracion propia
2.1.5. Venta de la mercaderia obsoleta

El altimo subproceso es el proceso de venta, el cual consiste, a grandes rasgos, en atender al
cliente, consultar al cliente por algun producto en especifico que desee llevar. En caso el cliente
no tenga un producto especifico que desee adquirir 0 no haya stock del producto que requiera, el
vendedor promociona aquellos productos que se encuentren con precios rebajados. Cuando el
cliente se haya decidido por el o los productos que desee llevar, el vendedor debera realizar el
proceso de venta en caja. Luego, al empaquetar el producto, el vendedor debera incluir en la bolsa
muestras relacionadas al producto adquirido como muestras de perfumes o maquillaje para

proceder finalmente con la entrega del producto mas muestras al cliente.

Algunos pasos importantes de los que debe asegurarse el vendedor es contar siempre con todos
los materiales necesarios para envolver el producto como obsequio, tales sean papel de regalo,
cinta 0 mofios. Asimismo, a pesar de que el cliente no desee llevarse el producto empaquetado

como regalo, el vendedor deberé de ofrecer siempre las bolsas Top Retail.

Figura 18. Venta de mercaderia
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Nota: Elaboracion propia
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2.2. Mapa detallado del proceso

En la figura 19 se aprecia el proceso detallado de la gestion de mercaderia obsoleta de la categoria perfumeria en tiendas, los recuadros rojos sefialados son los
desperdicios que se han encontrado a lo largo del proceso y que serén detallados posteriormente.

Figura 19. Mapa detallado del proceso

Subproceso 1 B Subprocesa 2 B Suprocesod ; Subprocesn & % Sunprocese s

Envio de reporte d obsoletos
e ga vantas perfumers
e tienda

Ven

Nota: Elaboracion propia
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2.3. ldentificacion y listado de desperdicios

Como se puede apreciar en la figura anterior, se han encontrado en total 9 desperdicios asociados al segundo, tercer y cuarto subproceso. Cabe mencionar que

los desperdicios sefialados serviran para identificar los puntos de dolor en el proceso y establecer posteriormente el andlisis de causa raiz del problema en

estudio.

Tabla8.  Despedicios identificados en el proceso

Actividad COd'g.O , Desperdicio
Desperdicio

R eenviar a rCh'VQ flltrado_ con Gerente de ventas debe acudir a una computadora a .
informacion de tienda a jefe de D1 - ) ) Movimiento
ventas modificar archivos en vez de estar en piso de ventas
Separar data por subcategorias y Jefe de ventas debe acudir a una computadora a o

D2 o . . Movimiento
marcas modificar archivos en vez de estar en piso de ventas
Imprimir base diferenciada de D3 Impresion de listados implica tiempo de espera Espera
obsoletos
Entregar listado de obsoletos a Los vendedores deben esperar a que el JV les entregue

. D4 : ; Espera

vendedores correspondientes el listado actualizado de forma semanal.
Identificar fisicamente productos Inventario de productos obsoletos sin identificar en :

D5 ) Inventario
obsoletos counter y barras multimarca
|dentificar fisicamente productos D6 Inventario no encontrado Inventario
obsoletos
Revisar estado de productos D7 Productos incorrectamente clasificados Defecto
obsoletos
Satear precio D8 Inventario de productos obsoletos sin precios sateados Inventario
SGeungﬁjaa:jromercaderla obsoleta por D9 Inventario de productos obsoletos no exhibidos Inventario

Nota: Elaboracion propia
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A continuacion se explicara a detalle cada desperdicio encontrado:

2.3.1. Desperdicio 1: Gerente de ventas debe acudir a una computadora a

modificar archivos en vez de estar en piso de ventas

Actualmente, el realizar la actividad de filtrar la informacion de la tienda y reenviar el archivo de
obsoletos a JV provoca que el gerente de ventas destine su capacidad y tiempo en hacer trabajo
operativo en un escritorio cuando deberia de permanecer el mayor tiempo posible en el piso de
ventas realizando actividades con mayor prioridad como la supervision de implementaciones de
campafia, la validacion nuevas entradas de producto en tienda o en la gestién de nuevas

estratégias para la venta.

2.3.2. Desperdicio 2: El JV debe acudir a una computadora a modificar

archivos en vez de estar en piso de ventas

El Jefe de ventas tiene como rol principal el monitoreo de las ventas de su categoria en piso de
ventas por lo que, el tener que acudir a una computadora en las oficinas de la tienda genera que
realice movimiento que no agregan valor al proceso causando el segundo desperdicio detectado.
Asimismo, es importante mencionar que no todos los jefes de venta cuentan con computadora
por lo que cada JV debe verificar cual de las computadoras esta disponible en ese momento, en
caso ninguna se encuentre disponible debera de volver a regresar en otro horario generando mas

movimientos innecesarios reduciendo la eficiencia de su tiempo.
2.3.3. Desperdicio 3: Impresion de listados implica tiempo de espera

Ademas de la impresora especial para el equipo de publicidad en tienda, en la oficina de gerentes
en tienda solo hay 1 impresora de uso compartido, lo que genera que el jefe de ventas tenga
tiempos de espera mientras la impresora se desocupa. Cabe mencionar que en la caminata
realizada en tienda, se observd que normalmente estos tiempos tiempos de espera se convierten

en tiempos de ocio.

2.3.4. Desperdicio 4: Vendedores deben esperar por el listado actualizado de

obsoletos

Como se diagram0é en el mapa general del proceso, la informacion actualizada de obsoletos solo
se envia una vez a la semana a las tiendas por lo que los vendedores no manejan informacion
actualizada en tiempo real del inventario de los productos obsoletos. Ademas del tiempo de espera
previamente mencionado, los vendedores deben esperar a que reciban los listado para que recién
puedan comenzar con la gestién de su mercaderia obsoleta. Esta espera puede demorar hasta

después de que comience la apertura de la tienda.
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2.3.5. Desperdicio 5: Inventario de productos obsoletos sin identificar en

counter y barras multimarca

Al realizar la caminata gemba, uno de los desperdicios mas impactantes fueron los counters y
barras multimarcas con gran cantidad de mercaderia no identificada. La falta notoria de un orden
adecuado genero que el vendedor hasta se sorprenda al encontrar ciertos productos que no debian
encontrarse en esos modulos y al encontrar productos que habia considerado como con faltante

de stock. (Ver anexo 4)
2.3.6. Desperdicio 6: Inventario no encontrado

Se realiz6 un recorrido junto con el vendedor en el proceso de identificacion de la mercaderia
obsoleta que figuraba en su listado y se not6 que habia una gran cantidad de productos que no
lograron ser identificados. Esto hace notar que el proceso de la gestion de ajuste de stock en los
sistemas no es un proceso que realice semanalmente, y al consultar con los vendedores acerca de

este proceso, no todos lo tenian claro.
2.3.7. Desperdicio 7: Productos incorrectamente clasificados

En el acompafiamiento al vendedor, se detectaron productos que presentaban defectos en su
empague pero que seguian apareciendo en el listado de obsoletos, debiendo ser clasificados como
clase cien. Asimismo, se encontraron productos que contaban con un tiempo de vida mayor a 2
afios por lo que debieron ser configurados como clase cero, es decir destinado para la destruccion,
sin embargo, aln se encontraba en piso de venta. Cabe mencionar que un producto al ser

clasificado como clase cien o clase cero, automaticamente deja de considerarse como obsoleto.
2.3.8. Desperdicio 8: Inventario de productos obsoletos sin precios sateados

En la seccion de perfumeria, colonias y fragancias, se detectaron productos sin precios
etiquetados. Esto genera que en las torres de perfumes el cliente no sepa el precio exacto del
producto lo que hace que desincentiva a que realice la compra, esta practica genera ventas

perdidas ya que los productos obsoletos se encuentran con precios ya rebajados.
2.3.9. Desperdicio 9: Inventario de productos obsoletos no exhibidos

Otro de los puntos mas observados en la revision del proceso fue que mucha de la mercaderia en
el listado de obsoletos no se encontraba exhibida. Casi toda la mercaderia obsoleta identificada
se encontro en cajones o escondida entre los counters de exhibicién. En el caso de los productos

de fragancia, inclusive se encontr6 gran cantidad de productos en los bines de plataforma.
2.4. Medicion y seleccion de desperdicios

Para lograr hacer una medicion acorde a las evidencias y los desperdicios encontrados en el

proceso, se realizaron caminatas gemba y el seguimiento fisico del listado de mercaderia obsoleta.
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Se acordo con el sponsor y el equipo del proyecto seleccionar una tienda la cual serviria como
ejemplo para medir los desperdicios detectados. La tienda seleccionada fue definida por el area

cliente y se encuentra ubicada en la provincia de Lima, distrito Santiago de Surco.

Cabe mencionar que las mediciones de los desperdicios seran de acuerdo a su tipo. Los
desperdicios de inventario seran medidos a través de una caminata donde se seleccionard una
muestra de la tienda evaluada y se asociara un desperdicio a cada producto de la muestra. El
desperdicio de defecto también serd medido a través un seguimiento a la subcategoria de
fragancias ya que es la Ginica que cuenta con las etiquetas de precios.

2.4.1. Medicion de desperdicios tipo inventarios

Se seleccionaron los primeros 250 SKUs, 38% del total de SKUs de perfumeria en la tienda, para
hacerles seguimiento a cada uno y determinar el desperdicio que lo estaba afectando generando
como resultado el no ser vendido. La cantidad de productos seleccionada para la muestra era en
total 1,688 unidades, lo que representaba un 42% del total de la mercaderia obsoleta de perfumeria
en la tienda de Surco.

Como se muestra en el cuadro, en el 93% de los productos evaluados se encontr6 al menos un
desperdicio, siendo los desperdicios mas detectados el de inventario de productos sin identificar

y el de inventario de productos obsoletos no exhibidos, representando el 75% de la muestra.

Tabla9. Identificacion de desperdicios de inventario
Muestra
Desperdicio Cantidad Cantidad
P SKU Unidades
Inventario t.je .prodl‘Jt.:tos 73 29% 574 34%
obsoletos sin identificar
Inventario no encontrado 15 6% 84 5%
Proc}gctos incorrectamente 40 16% 503 12%
clasificados
Inventario de prO‘dl..ICtOS 105 42% 692 41%
obsoletos no exhibidos
No se encontré desperdicio 18 7% 135 8%
Total muestra 250 1,688

Nota: Elaboracion propia
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2.4.2. Medicion de desperdicios tipo defectos

En total se evaluaron 97 unidades de fragancias de las cuales solo 34 estuvieron sateados, es decir
el 65% del total no se encontraban con un precio etiquetado. En la tabla 10 se puede mostrar el

desglose por subtipo de fragancias.

Tabla 10. Fragancias no sateadas

SKUSs no SKUs no Unidades Unids no

Subtipo SKUs sateados sateados/ Unidades no sateadas /

Total SKUs sateadas  Total Unids
FR:SQI\BIE?S 14 8 57% 26 21 81%
FRASSJ\:ECRIAS 26 15 58% 38 20 53%
FRASQTJCCISE EN 6 4 67% 20 13 65%

PROMOCIONES o o

DE FRAGANCIAS 8 3 38% 13 9 69%
FRAGANCIAS 54 30 56% 97 63 65%

Nota: Elaboracién propia

3. Anadlisis y seleccién de causas raiz

Como se menciond en la seccion anterior, los desperdicios fueron detectados para determinar las
causas raices del proceso. A través de un taller KAIZEN desarrollado con el equipo del proyecto
(Ver anexo 5), se realiz6 un levantamiento de informacién que consisti6 de 2 partes: la primera
fue establecer las priorizacion de desperdicios y definir las causas del problema y la segunda fue
para determinar las subcausas a través de una lluvia de ideas. El resultado se plasmo a través del

diagrama causa efecto o también denominado ISHIKAWA mostrado en el anexo 6.

En la primera fase del taller se definieron las 3 grandes causas raiz del problema, estas fueron:
inventario de productos sin identificar (1), inventario de productos sin exhibir (2) y demora en el
analisis de informacion de obsoletos (3). Los dos primeros puntos fueron seleccionados
directamente del analisis de desperdicios (D5 y D9), mientras que la tercera causa se determind
en base a los desperdicios D1, D2, D3y D4 y se afiadié un factor importante que se menciond en

la reunidn y sera explicado luego.

La fase 2 del taller se centr6 en definir las probables subcausas de las causas raiz previamente
identificadas. La metodologia usada fue una lluvia de ideas la cual tuvo resultados cualitativos y
cuantitativos. Este primer tipo de causas se lograron validar mediante fotos y observaciones
estableciendo fecha, hora y lugar. Por otro lado las causas cuantitativas, se validaron mediante la

medicidn de desperdicios previamente mostrada.
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3.1. Causa Raiz 1: Inventario de productos sin identificar

La primera causa raiz detectada fue el inventario de productos sin identicar, a través de la lluvia
de ideas se se identificaron cuatro motivos causantes de que estos no se logren identificar: la falta
de procedimientos definidos, el factor que las vendedoras no tienen acceso al listado completo de
obsoletos, la falta de organizacién para diferenciar tipos de productos y el hecho que las
vendedoras almacenen productos de diferentes temporadas juntos. Mediante votacion se eligieron
2 de estas causas ya que inclusive se determind que estas podian generar algunos de los otros

factores mencionados, por lo que si se atacaban solucionaria la primera causa raiz.

La subcausa 1.1 se determind debido al desorden encontrado en todas las gavetas de perfumeria,
esto a su vez impide encontrar y seleccionar la mercaderia obsoleta para la venta, el indicador
que se utilizard para subsanar este motivo serd el nimero de gavetas exclusivas para el
almacenamiento de obsoletos, el cual no debera ser menor a 1 ni mayor a 5 dependiendo de la
disponibilidad de gavetas en cada modulo de venta.

La subcausa 1.2, desinformacién de los vendedores con respecto al listado de obsoletos, genera
gue los productos acumulen dias de obsolescencia, se extravien 0, en casos extremos, sean
hurtados. Es importante mencionar que los reportes de obsoletos son enviados a los gerentes y
jefes de venta, sin embargo, la informacién no se transmite por completo a los vendedores ya que

la data se envia en formato Excel y los vendedores no cuentan con computadoras.

Figura 20. Votacion de subcausas raiz para inventario de productos sin identificar

12 120%
10 100%
8 80%
6 60%
4 40%
2 20%
0 = 0%
Falta de Vendedoras no No hay Vendedoras

organizacién para  tienen acceso al procedimientos almacenan
diferenciar tipos de listado completo de definidos productos de
productos (1.1) obsoletos (1.2) diferentes
temporadas juntos

E== Votos %Acum

Nota: Elaboracion propia

3.2. Causa Raiz 2: Inventario de productos sin exhibir
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La segunda causa raiz detectada fue el inventario de productos sin exhibir, actualmente, solo un
7% de SKUs obsoletos se encuentra en exhibicion para el publico (18 SKUs), siendo 25% el

porcentaje ideal para que se puedan exhibir todos los sku por o menos 1 mes al mes.

El equipo de trabajo identifico tres motivos causantes de que la mercaderia no se logre exhibir:
la priorizacion en la exhibicidn de productos regulares sobre productos obsoletos, los modulos
no disefiados para la exhibicién de obsoletos y los espacios insuficientes para exhibicion.
Mediante votacion, se eligié la primera subcausa 2.1, cabe mencionar que, en el trabajo de campo
se pudo observar que los vendedores priorizan la exhibicion de los productos vigentes a los
productos obsoletos, solo 1 sku obsoleto es exhibido en vitrinas por cada 20 productos regulares.

Figura 21. Votacién de subcausas raiz para inventario de productos sin exhibir

16 120%
14 100%
12
10 80%
8 60%
6 40%
4
) 20%
0 = = = 0%
Priorizacion en la Mddulos no Espacios
exhibicion de disefiados parala insuficientes para
productos regulares exhibicion de exhibicion
(2.1) obsoletos
=== Votos %Acum

Nota: Elaboracién propia
3.3. Causa Raiz 3: Demora en el analisis de informacién de obsoletos

La tercera y Gltima causa raiz detectada fue la demora en el analisis de informacién de obsoletos,
como se menciond anteriormente esta causa agrupa los desperdicios de movimiento (D1,D2) y
espera (D3, D4). Asimismo, en el taller KAIZEN, el ingeniero de logistica evidenci6 que la
generacion del reporte de obsoletos enviado a tiendas una vez a la semana, se realiza de manera
manual y toma aproximadamente 3 horas, debido a la cantidad de data que contiene el archivo.
Con respecto a esta causa raiz se levantaron las siguientes subcausas: demora en la modificacién
de reporte de obsoletos (3.1), demora en la generacion manual de reporte de obsoletos (3.2) e
impresion de listados implica tiempo de espera. Mediante votacién se determind que las que mas

impactaban en tiempos eran las dos primeras.
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Figura 22. Votacién de subcausas raiz para demora en el analisis de informacién de

obsoletos
12 120%
10 100%
8 80%
6 60%
4 40%
2 20%
0 _ —_— 0%
Demoraen la Demora en la generacion| Impresion de listados
modificacién de reporte  manual de reporte de implica tiempo de
de obsoletos (3.1) obsoletos (3.2) espera
=== Votos %Acum

Nota: Elaboracién propia
3.4. Arbol de causas raiz
En la figura 23 se muestra el arbol de causas raices basado en la seleccién anterior.

Figura 23. Arbol de causas

Cantidad de productos obsoletos en tiendas correspondientes a la linea perfumeria supera en

mas de 83,500 el KPI establecido

Inventario de productos sin Inventario de productos sin Demora en el anélisis de
identificar (1) exhibir (2) informacién de obsoletos (3)

Falta de organizacidn Vendedores no Falta de priorizacién en la Demora en la Demora en la
para diferenciar tipos tienen acceso al exhibicién de obsoletos con modificacién de generaciéon manual
de productos (1.1) listado completo respecto a productos reporte de obsoletos de reporte de

de obsoletos (1.2) regulares (2.1) (3.1) obsoletos (3.2)

No hay procedimientos
definidos (1.1.1)

Nota: Elaboracion propia, 2021
3.5. Arbol de problemas

Una vez definidas las consecuencias y causas raiz del problema en las figuras 8 y 23
respectivamente se diagramo el arbol de problemas el cual servira como punto de partida para el
andlisis de las propuestas de solucion del proyecto. Cabe mencionar que la herramienta “arbol de
problemas” es un diagrama que muestra los efectos de un problema encima de este y sus causas
debajo. (European Commission, 2004)
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Figura 24.
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Cantidad de productos obsoletos en tiendas correspondientes a la linea perfumeria supera en

mas de 83,500 el KPI establecido

Inventario de productos sin Inventario de productos sin Demora en el analisis de
identificar (1) exhibir (2) informacién de obsoletos (3)
Falta de organizacién Vendedores no Falta de priorizacion en la Demora en la Demora en la
para diferenciar tipos tienen acceso al exhibicion de obsoletos con modificacién de generacién manual
de productos (1.1) listado completo respecto a productos reporte de obsoletos de reporte de
de obsoletos (1.2) regulares (2.1) (3.1) obsoletos (3.2)

No hay procedimientos
definidos (1.1.1)

Nota: Elaboracion propia
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CAPITULO VI. PROPUESTA DE SOLUCION

En esta seccidn se abordara la etapa nimero cuarto de la metodologia DMAIC, Implementacion

de la propuesta de solucién.
1. Arbol de objetivos

Tomando el arbol de problemas declarado en el capitulo anterior como base, se estableci6 el arbol
de objetivos mostrado en la figura 25. El objetivo principal del proyecto es reducir la cantidad
actual de unidades de obsoletos de manera que sea menor al KPI establecido. Los posibles efectos
directos que se tendrian serian son: estimado de costo de productos obsoletos de perfumeria en
tiendas menor al KPI, la fijacion de precios por encima del costo y por Gltimo la disminucion de
merma por mercaderia no apta para la venta. Entre los efectos indirectos encontramos que la

provision por mercaderia obsoleta sea menor al KPI anual y un aumento en el margen de venta.

Figura 25. Arbol de Objetivos

Provision por mercaderia
obsoleta menor al KPI anual

Costo por mercaderia obsoleta en canales Aumento de margen
fisicos menor al KPI de ventas
Disminucién de merma
Costo de productos obsoletos de perfumeria en Fijacion de todos los precios por mercaderia no apta
tiendas menor al KPI por encima del costo para la venta

Cantidad de productos obsoletos en tiendas correspondientesa la linea perfumeria es menor

al KPI establecido

Inventario de productos

Inventario de productos Répido analisis de
correctamente AER 2 g
. . correctamente exhibidos (2) informacion de obsoletos (3)
identificados (1)
Organizacion para Vendedores Priorizacion en la exhibicion No hay modificaciones Beplcay atffon;a?ca
diferenciar tipos de tienen acceso al de obsoletos con respecto a al reporte de ge;er::::r;ee
productos (1.1) listado de productos regulares (2.1) obsoletos (3.1) P

obsoletos (1.2) obsoletos (3.2)

Procedimientos
estandarizados (1.1.1)

Nota: Elaboracion propia
2. ldentificaciéon de alternativas de solucion

Con el arbol de objetivos como guia para la definicién de posibles soluciones se realiz6 la matriz

mostrada en la tabla 11.
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Tabla 11.

Medicion de alternativas de solucién en cuanto a impacto y esfuerzo

Esfuerzo

Impacto

Causa raiz

Subcausas raiz

1 Sistema de clasificacion y 5 3
Falta de organizacion orden para mercaderia
para diferenciar tipos de Nuevos disefios de
productos (1.1) 2 | counters y barras 3 5
multimarcas
Procedimiento de
No hay procedimientos identificacion y ubicacion
yp 4 4 2
definidos (1.1.1) de mercaderia obsoleta de
la linea de perfumeria
Uso de RFID para la
Inventario de 3 |administracion de 6 6
productos sin mercaderia
identificar (1) Acceso a reporte
5 |“profundidad” a 2 5
Vendedores no tienen consultores de belleza
acceso al listado Power apps con
completo de obsoletos 6 informacion actualizada 6 3
. € pertumeria para uso de
1.2 d f i d
vendedores
7 Ajuste periodico 4 6
automatico de mercaderia
3 Ajuste de mercaderia con 4 1
una unidad
) Falta de priorizacion en Checklist de exhibicion de
Inventario de o, 9 productos 6 3
productos sin la exhibicion de
exhibir (2) obsoletos con respecto a 0 Zona de liquidacién en 5 A
productos regulares (2.1) tiendas
Demora en la Reporte de obsoletos a
modificacion de reporte | 11 tiendas ivad . 3 4
Demora en el de obsoletos (3.1) automatizado en Mis
analisis de tarcas
infOI‘l’naCi()n de ., power apps con
obsoletos (3) | Demora en la generacion informacion actualizada
manual de reporte de 6 . 3 4
obsoletos (3.2) de perfumeria para uso de
: vendedores

Nota: Elaboracion propia

En base a la tabla mostrada anteriormente se realizé la matriz esfuerzo impacto de la figura 26.

Esta matriz servira para determinar las primeras acciones a tomar con respecto a las propuestas

de solucion planteadas.
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Figura 26. Matriz Esfuerzo Impacto
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2.1. Propuestas Desestimadas

Como resultado de la medicién mencionada anteriormente, se encontraron dos propuestas de
solucién cuyo impacto era bajo pero la complejidad era alto, por lo que, para efectos de este
trabajo, seran desestimados. Las dos propuestas desestimadas son: Nuevos disefios de counters y

barras multimarcas (2) y Acceso a reporte “profundidad” a consultores de belleza (5).
2.2. Quick wins

Los quick wins son aquellas propuestas de solucidn que no representan complejidad pero que
generan mucho impacto con su implementacion. Esta propuestas deben ser priorizadas para
implementarse lo més pronto posible ya que no incurren en mucho costo ni tiempo. En esta
oportunidad las propuestas que aplican para esta clasificacion son cuatro: Sistema de clasificacion
y orden para mercaderia (1), Procedimiento de identificacion y ubicacion de mercaderia obsoleta
de la linea de perfumeria (4), Ajuste de mercaderia con una unidad (8), Checklist de exhibicion

de productos (9) y Reporte de obsoletos a tiendas automatizado en Mis tareas (11).
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2.2.1. Sistema de clasificacion y orden para mercaderia ""Administracion visual

de obsoletos de maquillaje"’

Uno de los puntos méas impactantes en la caminata fue el desorden al momento de almacenar la
mercaderia en counters, especialmente en los de maquillaje, es por ello que esta propuesta busca
el uso de herramientas visuales para la administracion de mercaderia estimulando el orden de la
misma, generando rapidez y fluidez en el proceso. El sistema “Administracion visual de obsoletos
de maquillaje” tiene como objetivo que la mercaderia se agrupe en base a lotes y sea almacenada
del méas reciente a mas antiguo. Asimismo, este sistema propone el uso de separadores y

sefialéticas que sirvan como apoyo para su uso efectivo

Impacto: Se realiz6 un piloto de esta propuesta en un counter de maquillaje y, a pesar de que esta
propuesta no tiene un impacto cuantitativo directamente relacionado, luego de 3 semanas de uso,
las vendedoras comunicaron que efectivamente la identificacion de productos de acuerdo a la
antigliedad era mucho mas sencillay que, de esa forma, ya sabian que productos priorizar para la
entrega al cliente. (Ver Anexo 7y 8)

2.2.2. Procedimiento de identificacion y ubicacion de mercaderia obsoleta de la

linea de perfumeria

El motivo principal comentado por el cliente para la falta de organizacion en los espacios de
almacenamiento de perfumeria fue la falta de un procedimiento para este proceso. Por ello, para
garantizar la identificacion y ubicacion de perfumeria obsoleta se creé un procedimiento
especifico para esta categoria de productos. El procedimiento fue armado junto con el equipo de
procesos de Top Retail y tuvo como alcance su distribucién a todas las tiendas en el pais. Es
importante mencionar que este procedimiento fue aprobado por la gerencia comercial y la de

planning y logistica.

Impacto: De la misma manera que con la propuesta anterior, no se tiene un indicador de impacto
relacionado a este punto, sin embago, se logrd una estandarizacion del proceso por lo que se podra
identificar aquellas actividades que no se realicen de la manera adecuada y ser levantadas con la

gerencia zonal correspondiente a la tienda.
2.2.3. Ajuste de mercaderia con una unidad

Al realizar las caminatas en tienda para el levantamiento de informacién, se identificd que los
SKUs con solo 1 unidad en existencias eran practicamente imposibles de ubicar, por los
vendedores siempre los ignoraban. Se solicito a todas las tiendas, mediante la herramienta Mis
Tareas, que realicen el ajuste de inventario de todos aquellos SKU gue no se hayan identificado

hasta la fecha y cuenten con solo una unidad de stock en el sistema.
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Impacto: Se tomo6 como base de célculo el reporte del dia 11/Feb y con este ajuste, se lograria

una reduccion de 360 unidades de obsoletos en la JO8 (Perfumeria). (Ver anexo 9)
2.2.4. Checklist de exhibicion de productos

Lo que se busca con esta propuesta es hacer seguimiento a la cantidad de productos obsoletos que
son exhibidos, mediante este checklist se podra visualizar qué SKUs no han sido exhibidos segln
sus subcategorias, asimismo, el checklist debera realizarse de forma semanal y tendra que ser
firmado por el jefe de ventas del area correspondiente. Por Gltimo, se trabajé con el gerente de
ventas del equipo del proyecto y se definio el objetivo de exhibicion de todos sus SKUs al menos
cada 3 meses.

Impacto: Debido a que solo un 7% de SKUs obsoletos se encuentra en exhibicién para el publico
(18 SKUs). El impacto que tendria este quick win es la exhibicion de todos los obsoletos al menos

cada 3 meses y se validaria mediante la revision de una muestra de diez tiendas trimestralmente.
2.2.5. Reporte de obsoletos a tiendas automatizado en Mis tareas

Esta prpuesta se ide6 en conjunto con un proyecto regional el cual tenia como objetivo
estandarizar la fijacidn de precio de obsoletos no de forma manual, sino que de forma automaética.
Para comunicar esta informacion a tiendas, se propuso que la mejor manera de hacerlo era a través
del desarrollo de un robot programador de envio de reporte de obsoletos diarios y automaticos a
los gerentes de tiendas y a través de la herramienta Mis Tareas. El desarrollo de la iniciativa de
fijacidn de precios de obsoletos (FIPO) surgid desde la casa matriz de Top Retail y se adaptd para
Per( por lo que los recursos requeridos para este componente seran asumidos como parte del

proyecto de la casa matriz.

Impacto: Reduccion de tiempo de generacion de reportes por parte del equipo de Planificacion
y Logistica, actualmente la generacién de este reporte se realiza semanalmente y demora
aproximadamente 3 horas por lo que con esta iniciativa, el reporte se enviara de forma diaria y

automatica y el tiempo se reduciria a segundos.
2.3. Proyecto de solucion

Segun la medicion de esfuerzo impacto, aquellas propuestas de solucion que implican un esfuerzo
mayor pero que provocan gran impacto seran parte del proyecto de solucién. Estas propuestas
normalmente pueden incurrir en mayor presupuesto y tiempo para su desarrollo, es por eso que
requiere un mayor analisis para determinar si son viables de implementar. En esta ocasion solo
se evaluaran las alternativas: Uso de RFID para la administracién de mercaderia (3), Power apps
con informacion actualizada de perfumeria para uso de vendedores (6) y Revision y ajuste
periodico de mercaderia (7) ya que solucionan la misma causa raiz, las demas propuestas si seran

consideradas como parte del proyecto: Zona de liquidacion en tiendas (10),
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2.3.1. Seleccion de alternativas de proyecto

Como se menciond anteriormente, hay 3 propuestas de solucidn que requieren de mayor analisis
para evaluar su implementacién dentro del proyecto. Es por ello, en la tabla 12 se muestra la
matriz de factibilidad que compara los criterios que permitiran la eleccion de la alternativa ideal
para la solucion de la causa raiz 1.2. Se ha considerado un peso para cada aspecto, estas
ponderaciones posibilitan la cuantificacion del analisis del proyecto. Por ultimo, se establecio la
siguiente puntuacion: 1 significa muy bajo impacto, 2 significa bajo impacto, 3 significa regular

impacto, 4 significa alto impacto y 5 significa muy alto impacto. (Bentley, 2008)
Tabla 12. Analisis de factibilidad

Factibilidad Operativa (25%0)

Alternativa 3

‘ Alternativa 6

Alternativa 7

Criterio de
seleccion Puntuacién Ponderacién
Escalabilidad 10% | 4 0.40 5 0.50 2 0.20
Areas 0
soportadas 15% | 3 0.45 5 0.75 5 0.75
Interaccion con |, -,
otros sistemnas 15% | 4 0.60 3 0.45 2 0.30
Generacion de | 150, | 4 0.60 4 0.60 2 0.30
reporteria
Disponibilidad
de informaciéon | 20% |5 1.00 5 1.00 3 0.60
actualizada
Seguridad 15% |4 0.60 3 0.45 5 0.75
Compatibilidad
con correo 10% | 2 0.20 5 0.50 1 0.10
electronico

3.85 4.25 3.00

Factibilidad Técnica (20%6)

Alternativa 3

‘ Alternativa 6

Alternativa 7

Criterio de
seleccion Puntuacion Ponderacién‘Puntuacién Ponderacién Puntuacién Ponderacion
Facilidadde |40 | 4 1.60 5 2.00 2 0.80
uso
Rapidez 30% |5 1.50 5 1.50 2 0.60
Confiabilidad 30% | 5 1.50 4 1.20 4 1.20

4.60 4.70 2.60

Factibilidad del Servicio (10%)

Alternativa 3

‘ Alternativa 6

Alternativa 7

Criterio de Peso

seleccion Puntuacion Ponderacién‘Puntuacién Ponderacién Puntuacién Ponderacion
Modode )50, 1 0.25 5 1.25 5 1.25
implementacion

Tiempode 450, |4 0.30 3 0.90 4 1.20
implementacion

Garantia 20% | 4 0.80 3 0.60 3 0.60
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Soporte técnico | 25% ‘ 5 1.25 4 1.00 3 0.75
2.60 3.75 3.80

Factibilidad Econémica (25%b)

Criterio de Alternativa 3 Alternativa 6 Alternativa 7

seleccién €s0

%Zi;?acién 25% |1 0.25 4 1.00 3 0.75

Costo 259 (3 0.75 5 1.25 4 1.00

Capacitacion

Costo o

Mantenimiento | 070 | 2 0.20 5 0.50 5 0.50
1.20 2.75 225

0.25

Factibilidad de Requerimientos (20%b)

Criterio de Alternativa 3 ‘ Alternativa 6 Alternativa 7
seleccion

Requerimientos | .
funcionales 60% |5 3.00 5 3.00 3 1.80
Requerl_mlentos 40% | 4 1.60 5 2.00 3 1.20
no funcionales

4.60 5.00 3.00

Nota: Elaboracion propia

2.3.1.Descripcion criterios de evaluacion
Factibilidad Operativa:

e Escalabilidad: Se refiere a la habilidad de un sistema para poder adaptarse al

ampliamiento de su alcance frente a otros usos sin alterar su calidad de funcionamiento.

e Areas soportadas: Se refiere a la capacidad de un sistema para poder adaptarse al

ampliamiento de su alcance frente a otras areas sin alterar su calidad de funcionamiento.

e Interaccion con otros sistemas: Esto se refiere a la facilidad para comunicarse con otros

sistemas con los que ya cuenta la compafiia.

e Generacion de reporteria: Esto se refiere a la capacidad de generar reportes extraibles de
los sistemas propuestos, asi como la cantidad de formatos permitidos y la posibilidad de

envio de estos.

e Disponibilidad de informacidn: Esto se refiere al facil acceso de los usuarios a los datos

con los que se trabaja diariamente.

e Seguridad: Esto se refiere a las diferentes acciones que resguarden y protejan la

informacion para que se mantenga la confidencialidad de esta.
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e Compatibilidad con correo electrénico: Esto se refiere a poder conectar el sistema con el
correo corporativo de la empresa, de tal forma que se pueda hacer el intercambio de

archivos mediante este medio.
Factibilidad Técnica

o Facilidad de uso: Esto se refiere a la practicidad del sistema para con el usuario, es decir

gue tan amigable es la interfaz y que tan acostumbrados estan de usarla.

o Rapidez: Esta caracteristica se refiere a la rapidez con la se podra almacener y disponer

de la informacion de la plataforma.

o Confiabilidad: Indica qué tan confiable y aceptable los usuarios encuentran al nuevo

sistema.
Factibilidad del Servicio

¢ Modo de implementacidn: Se refiere a la facilidad de implementacidn o puesta en marcha

del sistema.

e Tiempo de implementacién: Se refiere a la duracién del tiempo de la implementacion del

sistema.

e Garantia: Se refiere a la garantia que brinda el proveedor del sistema para que este

funcione sin ningan imprevisto.

e Soporte técnico: Se refiere a la asistencia de los proveedores del sistema a los usuarios

cuando tengan alguna consulta o incidente al momento de utilizar el sistema.
Factibilidad Econémica

e Instalacion: Se refiere a todos los costos de desarrollo e implementacion en los que se

incurriran para tener la herramienta 100% funcional.

e Capacitacion: Se refiere a los costos incurridos en capacitacion por parte de la empresa

para que sus usuarios puedan utilizar el sistema.

e Mantenimiento: Se refiere a los costos incurridos para que el sistema pueda tener

mantenimientos tanto correctivos como preventivos.
Factibilidad de los requerimientos

e Requerimientos funcionales: Se refiere a las caracteristicas que debe cumplir el sistema,
es decir, describe a detalle las funcionalidades con las que debe cumplir para que abarque
todos los requerimientos del proyecto. Los requerimientos funcionales que necesita el

sistema se presentan en el anexo 10.

48



¢ Requerimientos no funcionales: Se refieren a las caracteristicas ofrecidas por el sistema
que no corresponden la necesidad especifica del proyecto pero si implican un factor de
importancia para su eleccion. Los requerimientos no funcionales que necesita el sistema

se presentan en el anexo 11.

Luego realizar la comparacion mediante el andlisis de factibilidad de alternativas previamente
mostrado, se pudo determinar que la alternativa dos es la més adecuada y cumple con los
requerimientos del cliente del proyecto. En la figura , se observa el resultado de la comparacion
indicando el puntaje total de cada alternativa de proyecto.

Figura 27. Resultado de analisis de factibilidad

RESULTADO GENERAL — ALTERNATIVA 1
RESULTADO GENERAL — ALTERNATIVA 2 407 |
RESULTADO GENERAL — ALTERNATIVA 3 [ 281 |

Nota: Elaboracion propia
3. Componentes del proyecto de solucion

En base a lo revisado anteriormente, los componentes del proyecto de solucién seran los

siguientes:

3.1. Componente 1: Power apps con informacion actualizada de perfumeria para uso

de vendedores

Desarrollo de un aplicativo de revision de obsoletos para uso de vendedores y jefes de venta
mediante la herramienta Power Apps. Lo que se espera de esta solucion tecnoldgica es que facilite
el acceso de informacién comercial (nombre de sku, marca, dias de obsolescencia, stock
disponible, precio de venta, precio oferta) para que los vendedores y jefes puedan impulsar la
venta de aquellos productos obsoletos que manejan gran cantidad de stock y cuyo precio con
descuento sea atractivo para el cliente. Es importante mencionar que Top Retail ya cuenta con la
licencia de Office 365 corporativa por lo que el costo del uso del aplicativo no es parte del alcance
de este proyecto. Los recursos adicionales que se requieren para la ejecucion del proyecto son: la
contratacion de personal para la programacion, capacitacion y soporte en el uso de este aplicativo.

Ver la propuesta de disefio del aplicativo en el anexo 12.
3.2. Componente 2: Zona de liquidacion en tiendas

Revisién y desarrollo de una zona especifica para la liquidacién de productos obsoletos de la
categoria perfumeria. Debido a que las subcategorias maquillaje y perfumeria son las que tienen

mayor porcentaje de obsoletos con respecto a las otras categorias (suman 85% del total), las zonas
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seran exclusivas para el impulso de estos productos. En revision con el equipo de trabajo se
defini6 que, como primera opcion, la zona de liquidacién de esta mercaderia se encuentre cercana
a los lineales de caja de los pisos de mercaderia femenina y, como segunda opcion, se ubique de
en el espacio cercano a la zona de liquidacién de vestuario femenino. Asimismo, con el sponsor
del proyecto se decidié que el espacio entre perfumeria y maquillaje sea compartido para

optimizar los espacios en tienda. Ver propuestas del disefio del stand en anexo 13.
4. Arbol de acciones

El arbol de acciones muestra aquellas actividades o proyectos propuestos que resolverian las
causas raiz del problema y generarian que los entregables necesarios para lograr el objetivo
propuesto en el arbol de objetivos.

Figura 28. Arbol de acciones

Cantidad de productos obsoletos en tiendas correspondientesa la linea perfumeria es menor

al KPI establecido

Inventario de productos

i Répido andlisis de
et eades (1 In"e:‘ta”"tde p?g'udaosz informafién de obsoletos (3)
identificados (1) correctamente exhibidos (2)
SIFFIERE D fHE Vendedores Priorizacion en la exhibicién B h:rr:f::zzmes Rap'::e\;:cl:;irzae:lca
o iiosice tienen acceso al de obsoletos con respecto a : Ipt 3.1) 8 con
productos (1.1) listado de productos regulares (2.1) el L reporte ce

obsoletos (1.2) Db50|Et‘D$ (3.2)

Procedimientos
estandarizados (1.1.1)
A
) Checklist de Zona de
P Ajustelde _ , 4 exhibicién de liquidacién en
L ~ mercaderia con S AFie. broductos tienda Reporte de obsoletos a
=~ de obsoletos ke una unidad =2 e .
> - = = - g AN tiendas automatizado
LA “ANL -
> =
Sistema de LAA
clasificacion para Power apps con informacion
] tnercaden’a obsoleta '——— actualizada de perfumeria

> « = para uso de vendedores
’i’,rv L Y

Nota: Elaboracién propia
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5. Proceso TO-BE

En la figura 28 se aprecia el proceso detallado de la gestion de mercaderia obsoleta de la categoria perfumeria en tiendas esperado. Se asume que tendria este

resultado un vez que se hayan implementado las soluciones propuestas.

Figura 29. Mapa detallado del proceso To-Be

Sebprocase 1 . Subpraceso 2 b Suproceso 3 3% Subproceso 4 Subproceso 5 S

| o

Envio de reporte d obsoletos
Jefe de vontas perfurmer  Garente de ventas en tienda

Vendedor

Nota: Elaboracion propia
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CAPITULO VII. EVALUACION ECONOMICA
1. Ingreso esperado del proyecto

El ingreso esperado del proyecto de reduccion de mercaderia obsoleta de perfumeria esta
relacionado a la margen esperado de la brecha sefialada en los objetivos del proyecto (83,598
unidades). Cabe mecionar que en el primer afio del proyecto, la venta de la mercaderia sera con
sus precios rebajados debido a que los productos ya manejan varias semanas de obsoleto. Sin
embargo, a partir del segundo afio se asumira que el precio de venta de la mercaderia seria el
precio original sin aplicacion de descuentos ya que la aplicacién de descuentos se da luego de 4
semanas de obsoletarse el producto por lo que se espera que este venda antes de ese periodo.
Asimismo, se esta considerando que el segundo afio se tendréa una reduccion del 25% de brecha
con respecto a la del afio anterior y a partir del tercer afio la reduccién de la brecha sera de 10%.

Tabla 13. Ingreso esperado del proyecto

ler afno

SubCategoria Stock Obsoleto Margen Precio Rebajado
MAQUILLAJE 62,908 S/ 296,523
FRAGANCIAS 8,168 S/ 187,097
ZONA DE CAJAS 6,750 S/ 24,830
TRATAMIENTO DERMA 2,052 S/ 91,224
ACCESORIOS 1,814 S/ 6,920
PROMOCIONES 1,641 S/ 17,846
SOLARES 196 -S/ 777
CAPILAR 58 S/ 900
CREMAS 10 S/ 43

Total general 83,598 S/ 624,607

A partir del 2do afio

SubCategoria Stock Obsoleto Margen Precio Regular
MAQUILLAJE 47,181 S/ 1,657,335
FRAGANCIAS 6,126 S/ 508,854
ZONA DE CAJAS 5,063 S/ 64,514
TRATAMIENTO DERMA 1,590 S/ 172,548
ACCESORIOS 1,361 S/ 63,636
PROMOCIONES 1,231 S/ 68,244
SOLARES 147 S/ 7,843
Total general 62,698 S/ 2,542,973

Nota: Elaboracion propia, 2022. La subcategoria Tratamiento Derma incluye el estimado  de

ventas en capilar y cremas.



2. Costos del proyecto
2.1. Costos relacionados a componente 1

Se identificaron los siguientes costos relacionados al componente 1 mostrados en la tabla 14 y

estan relacionados a los aspectos de software, desarrollador externo y capacitacion.

Tabla 14. Costos componente 1

COSTOS - COMPONENTE 1

MONTO COMENTARIO
SOFTWARE
Licencias de uso Office 365 S/ 39,600 Costo Anual
DESARROLLADOR
Personal externo desarrollador S/ 36,000 Costo por 6 meses
Soporte técnico desarrollador S/ 1,500 ler Afio
CAPACITACION
Capacitacién a tiendas S/ 3,375 Inversion Afio 0

Nota: Elaboracion propia
2.2. Costos relacionados a componente 2

Se identificaron los siguientes costos relacionados al componente 2 mostrados en la tabla 15 y
estan relacionados a los aspectos de visual y personal a cargo.

Tabla 15. Costos componente 2

COSTOS - COMPONENTE 2

MONTO COMENTARIO
VISUAL
Mobiliario S/ 45,360 Inversion Afio 1
Transporte de mobiliario S/ 5,000 Inversion Afio 0
Carteleria mobiliario S/ 3,000 Inversion Afio O
PERSONAL A CARGO
Sueldo de vendedores S/ 630,000 Costo Anual
Capacitacion a vendedores S/ 450 Inversion Afio 0

Nota: Elaboracion propia
3. Inversion del proyecto

La inversion del proyecto lo conforma los siguientes conceptos: Licencia de uso Office 365 del
desarrollador, Costo de mano de obra de desarrollador, Mobiliario de zona de liquidacién y su
transporte a tiendas, Carteleria de zona de liquidacion y Capacitaciones correspondientes a los

dos componente
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En el siguiente cuadro se puede ver los montos de la inversién.

Tabla 16. Inversion del proyecto

INVERSION - COMPONENTE 1

>
=
o
o

SOFTWARE

Licencias de uso Office 365 S/ 88
DESARROLLADOR

Personal externo desarrollador S/ 36,000
CAPACITACION

Capacitacién a tiendas S/ 3,375

INVERSION - COMPONENTE 2

Afio 0

VISUAL

Mobiliario S/ 45,360
Transporte de mobiliario S/ 5,000
Carteleria mobiliario S/ 3,000
PERSONAL A CARGO

Capacitacién a vendedores S/ 3,375
INVERSION TOTAL DEL PROYECTO S/ 96,198

Nota: Elaboracion propia
4. Flujo de caja del proyecto

Se realizo el flujo de caja mostrado den el Anexo 14 en base a los ingresos y costos mostrados en

los puntos anteriores.
5. Interpretacion de VAN del proyecto

Luego de haber traido todos los flujos de caja a valor presente considerando una tasa de
oportunidad del 10% , el van del proyecto tuvo como resutado S/4,310,979 siendo esta una cifra

positiva y por ende se puede decretar que es un proyecto viable economicamente.
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CAPITULO VIII. PLAN DE IMPLEMENTACION DE LA SOLUCION
1. Acta de constitucion del proyecto

El acta de constitucion es un documento que sirve como base inicial para declarar los

requerimientos del cliente que satisfagan sus necesidades y expectativas

Reduccion de mercaderia obsoleta en tiendas correspondientes a la

ROOE CE] BrayEri: categoria perfumeria por debajo del KPI establecido

Patrocinador del

: Gerente General Top Retail Per( 1/12/2021
proyecto:
Area de
[CLTN N EIR )Ml Gerente de Planificacion y Logistica H@IEIRIcE Planificacion

y Logistica
Propdsito del proyecto

Mejorar la gestion de mercaderia obsoleta de la categoria perfumeria en tiendas para
lograr que su indicador sea menor al KPI

Descripcion del proyecto

El proyecto constara de la implementacion de tres componentes:
Componente 1: Power apps con informacion actualizada de perfumeria para uso de
vendedores

Componente 2: Zona de liquidacidn de mercaderia obsoleta de fragancia en tienda

Principales requerimientos del proyecto

- Asegurar la implementacion de los 2 componentes

- Personal capacitado en uso de plataformas para componente 1

- Seguimiento del correcto uso del componente 1

- Seguimiento a los indicadores de venta del componente 2

- El proyecto se debe poder implementar en un plazo no mayor a 6 meses

Objetivos del proyecto

- Cantidad de productos obsoletos en tiendas correspondientes a la linea perfumeria por
debajo del KPI establecido

- Reduccion del costo de obsoletos de perfumeria en tiendas
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Principales riesgos del proyecto

- Finalizacion del proyecto después del tiempo estimado.

Renuncia de miembros claves del proyecto

- Dificultad en la integracion de datos con otros sistemas de la empresa
- Mala capacitacion del personal

- Falta de adaptabilidad de los usuarios al aplicativo

Falta de seguimiento al uso de los desarrollos del proyecto

Plan de proyecto

Plan de iniciacion

Plan de planeamiento

Plan de implementacion

Plan de capacitacion

- Plan de seguimiento y control
- Plan de cierre

Alcance

El alcance del proyecto abarcard cambios en la gestion de la venta de mercaderia
obsoleta de la categoria perfumeria en tiendas

Tiempo

6 meses

Interesados del proyecto

Gerencia de Planificacion y Logistica
Gerencia Comercial
Gerencia de Operaciones

Gerencia de Visual
Gerencia de Procesos
- Proveedores del proyecto

Nota: Elaboracion propia
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2. Alcance del proyecto

Para desarrollar el proyecto del trabajo, se identific el problema a resolver, los procesos involucrados y
finalmente la propuesta de solucién al problema planteado. El alcance del proyecto abarcara cambios en

la gestion de la venta de mercaderia obsoleta de la categoria perfumeria en tiendas a través del desarrollo
de 2 componentes de factores tecnol4gicos y estratégicos.

3. Estructura de desglose del trabajo (EDT)

La estructura de desglose de trabajo o segun sus siglas en inglés WBS (Work breakdown
structure) es un gréfico disefiado para mostrar como los entregables del proyecto se dividen en

paquetes de trabajo y proporcionan una forma de mostrar areas de responsabilidad de alto nivel.
(Project Management Institute, 2008)

Figura 30. EDT del proyecto

< 4 SEGUIMIENTO Y
INICIO PLANEAMIENTO IMPLEMENTACION CAPACITACION CONTROL

Acta de
Necesidades del Cronogramadel | Integracién y participantes en Meétricas de Acta de Cierre del
cliente proyecto pruebas capacitacién de uso seguimiento proyecto

de componente 1

Project Charter Migracién al nueve Acta de Repartes
*i. Definir | | Estudio ?cunémim sistema 22:::';2;29:3: periddicos de
objetivos T *i, Realizar las [y m—— SEEU'W:'ETl‘JV
*ii. Definir L) pruehasde liguidacién contre
restriccionesy usuario (componente 2)
[ limites *ii. Validar
iii. Definir , entregable
responsables. || Plan de gestién de internamente Acta de
«iv. Definir hitos S || participantesen
importantes capacitacion de uso

de componente 3

Desarrollode
propuestasde
solucién del

| Validacion del proyecto

alcance B 5
*i. Realizarel
disefioinicial

*ii. Validarel
disefio inicial

siii. Configurar(en
caso de software)

o comprade
mobiliario

Nota: Elaboracién propia
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4. Cronograma Gantt del proyecto

Duraci

n 11/07- 11- 19/12- 6/1:
(sem) Inicio 09/10 2310 1311 0/11 2711 18/12 12 01/01
Creacion de aplicacion “Ol en \pp:
E.ntenfi!mlento de la 4 6-aun | 3.0ul
situacion actual
Levant.ar.nlento del_ 2 a3d | 17-3u
requerimiento funcional
Elaboracion de la
3 |estructura de la 1 18-Jul | 24-Jul
informacién
4 |Desarrollo en PowerApps 6 25-Jul | 4-Set
5 |Permisos y accesos 1 1-Ago | 7-Ago
Prueba d licacior
rueba de aplicacion con 4 550t | 2-0ct
usuario
7 |Capacitacion a tiendas 3 26-Set | 16-Oct
tiendas
Duracién 17 4-Jul |30-Oct
Zona de liquidacion de perfumeria
Entenfilmlento de la 4 6-aun | 3-0ul
situacion actual
Elaboracion de . 3 a-3ul | 24-3u
propuestas de espacios
Validacion con
involucrados 8 25-0ul | 14-Ago
4 |Cotizacion de mobiliario 1 15-Ago | 21-Ago
5 |Adquisicién de mobiliario 4 22-Ago | 18-Set
Implementacion de 2 |19-set | 2-0ct
mobiliario
Vestimiento o d i6
‘estimiento o decoracion 1 26-Set | 2-Oct
de la zona
Contratacién de personal 4 19-Set | 16-Oct
de venta
9 |Capacitacion a tiendas 2 17-Oct | 30-Oct
1 Implgmentaclon en todas 4 31-0ct | 27-Nov
las tiendas
Duracién 25 6-Jun |27-Nov

Nota: Elaboracion propia
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5. Presupuesto del proyecto

El presupuesto de la inversion del proyecto es de 100,000 soles, monto que fue estimado y

aprobado por el patrocinador en base a los costo en el afio cero.
6. Gestion de recursos humanos

Se requerird el apoyo del area de Recursos Humanos para el desarrollo de los siguientes

componentes:

e Componente 1: Convocatoria, seleccion y pago de recibo por honorarios del personal
externo que requerird el equipo por un periodo de 4-6 meses para el desarrollo de la
programacion del aplicativo en Power Apps.

e Componente 2: Convocatoria, seleccion, contratacion y pago de remuneracion al
personal adicional que se requerira para el impulso de la venta en la zona de liquidacion

de obsoletos.
7. Gestién de la comunicacion del proyecto
Con respecto a la gestioén de comunicaciones, se tomaran las siguientes acciones:

e Creacion de grupo en Workplace por un periodo de 1 afio para comunicar consultas o
dudas con el aplicativo de Power Apps.

e Publicacién en Workplace (red social interna de Top Retail) de implementacion de nueva

zona de liquidacion en tienda.
8. Analisis de riesgos del proyecto

En esta seccion se abordara la etapa nimero cinco de la metodologia DMAIC, controlar y

asegurar la sostenibilidad de los resultados del proyecto.
8.1. Identificacion de riesgos

En trabajo conjunto con el cliente del proyecto y el area comercial de Top Retail se identificaron

los siguientes riesgos que podrian impactar con la ejecucién del proyecto.
e Aumento de costos
e Cambios de requerimientos
e Demora en la implementacion del proyecto
e Errores en la ejecucion del proyecto
e Incumplimiento de fechas de proveedor

e Integracién de datos con otros sistemas de la empresa
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e Mala capacitacion del personal

¢ Renuncia de miembros claves del proyecto

e Resistencia al cambio por parte de la &reas involucradas

8.2. Clasificacion de riesgos

Se realizd la siguiente matriz de clasificacién de riesgos probabilidad impacto tomando como

base la recomendada en PMBOK Cuarta Edicién para realizar la clasificacién de.

Probabilidad

Tabla 17.

Impacto

Matriz de probabilidad — impacto

0.9 1.8 2.7

0.7 0.7 1.4 2.1

0.5 0.5 1 1.5

0.3 0.3 0.6 0.9
0.1 0.1 0.2 0.3 0.4 0.5
1 2 3 4 5

Nota: Elaboracién propia tomando como guia siguiente puntacion para definir el impacto 1: Muy

Bajo Impacto, 2: Bajo Impacto, 3: Medio Impacto, 4: Alto Impacto, 5: Muy Alto Impacto.

En base a la matriz mostrada, se establecid la siguiente clasificacién de riesgos debido a la

probabilidad e impacto que tendria de llegarse a cumplir alguno de estos supuestos.

RIESGO

Tabla 18.

NOMBRE DEL RIESGO

PROBABILIDAD

Clasificacion de riesgos

IMPACTO

PUNTAIJE

TIPO DE RIESGO

Demoraen la
1 implementacion del 0.7 3.5
proyecto
2 Cambios de requerimientos 0.8 3.2
3 Errores en la ejecucion del 0.6 3
proyecto
4 Incumplimiento de fechas de 04 5 Riesgo Moderado
proveedor
Resistencia al cambio por
5 parte de la areas 0.6 1.8 Riesgo Moderado
involucradas
6 Aumento de costos 0.6 1.8 Riesgo Moderado
5 Integrauon de datos con 0.4 16 Riesgo Bajo
otros sistemas de la empresa
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Mala capacitacion del

0.3 4 1.2 Riesgo Bajo
personal

9 Renuncia de miembros 01 3 03 Riesgo Bajo
claves del proyecto

Nota: Elaboracién propia
9. Plan de gestidn del cambio organizacional

La organizacion espafiola Prosci Iberia & Latam, especializada en Change Management con méas
de 22 afios de investigacion y con oficinas en diversas ciudades de europa y latinoamerica
(incluido Pert), desarroll6 el enfoque de 3 fases Prosci (PCT) el cual a marco de referencia para
lograr el cambio a nivel organizacional. Los profesionales lideres en Gestién del Cambio de
Prosci trabajan en tres fases (Prosci Latam, 2022):

Fase 1: Preparar el Enfoque

Esta fase apoya a los equipos de proyecto y a los responsables de Gestién del Cambio en el
desarrollo de su estrategia, manteniendo siempre el foco en los resultados que se buscan. (Prosci
Latam, 2022). En esta etapa se definieron los siguientes puntos:

1. Definicién de éxito del proyecto: Reducir la cantidad de mercaderia obsoleta de

perfumeria

2. Definicion de impacto del proyecto: Impacto en los procesos relacionados a la gestion de

mercaderia obsoleta en tienda y en el &rea de planeamiento.

3. Definicion de enfoque del proyecto: Para tener éxito se necesitara la evaluacion de

riesgos potenciales y el compromiso de todos los involucrados.
Fase 2: Gestionar el Cambio

Las actividades en esta fase implican el desarrollo de planes y acciones que ayuden a mover a las
personas y a la organizacion (Prosci Latam, 2022). En esta etapa se definieron los siguientes

puntos:

4. Planificar y actuar: Para preparar a las personas se realizaran capacitaciones previas a la
implementacion de las propuestas de solucion. Asimismo, se mantendra la comunicacién

constante con los usuarios del proyecto en caso de dudas o consultas.

5. Dar seguimiento al desempefio: En este punto se ira midiendo el desempefio en base los

resultados obtenidos.

6. Adaptar Acciones: En esta etapa se definiran los ajustes que se deben realizar para lograr

con los objetivos definidos.
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Fase 3: Sostener los Resultados

Esta fase establece el enfoque para garantizar que se adopte el cambio y que la organizacion se

comprometa a hacer lo necesario para mantener el cambio. (Prosci Latam, 2022)

7. Evaluar el desempefio: Luego de la implementacién se deberd determinar como se

encuentra la organizacion respecto del proyecto y las lecciones aprendidas.

8. Activar el sostenimiento: En este punto se implementan las acciones para sostener los
resultados del proyecto, identificando brechas y definiendo roles importantes para la
sostenibilidad de los resultados.

9. Transferir la Propiedad: Es la etapa final del proceso, en este punto, se deberé determinar
al responsable de la transferencia de conocimientos, monitoreo de las implementaciones

y seguimiento de indicadores.
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CONCLUSIONES

1.

Se debe capacitar a todo el personal del area de ventas de perfumeria en tiendas con el

uso del aplicativo Power Apps.

Se debe reforzar a los Gerentes y Jefes de ventas acerca del uso y revision diaria de la

herramienta "Mis tareas".

El Gerente de tienda debera hacer seguimiento del uso de los desarrollos del proyecto

mediando un checklist de verificacion semanal.

Respecto a los quick wins, se espera la implementacion de estos proyectos pequefios en

un plazo maximo de 3 meses.

Con la implementacion de los quick wins y el proyecto de solucion, se podré lograr el
objetivo de reducir la cantidad de productos obsoletos para el cierre del 2022.

RECOMENDACIONES

1.

Se recomienda la ampliacion del desarrollo del aplicativo en power apps para las deméas
categorias en tienda, especialmente las de venta asistida, es decir, las que cuentan

necesariamente con un vendedor como intermediario para la compra.

Se recomienda estandarizar los procesos de gestién de obsoletos de las demas categorias

en tienda.

Se recomienda realizar una encuesta de feedback del cliente para asegurar que el disefio

del médulo de liquidacion sea el mas atractivo para incentivar la compra del cliente.

Se recomienda replicar el uso del sistema de "Administracion de mercaderia obsoleta "

(AMOP) en todos los counters de maquillaje de las tiendas.

Se recomienda agregar al cronograma general de capacitacion de ingresos de vendedores
el procedimiento de identificacibn de mercaderia obsoleta en perfumeria y el

procedimiento del sistema AMOP.

Se recomienda hacer una reunién mensual con los gerentes de tienda y de ventas para
revisar el indicador actualizado de obsoletos al cierre del mes asi como estrategias para

impulsar la venta.
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Anexo 1. Business Model Canvas

Segmentos de cliente

Socios clave Relaciones con clienteQ

5

Actividades clave ﬁi}i Propuestas de valor -
3 |

- Empresas del grupo
corporativo Retails
Latinos

- Alianza con marcas
exclusivas de
renombre
internacional

Implementacion de visual en
tiendaala vanguardiayacorde a
campafias 0 eventos especiales.
Ofertasy descuentos envariadas
categorias de acuerdo a la ocasion
Capacitacién constante al personal
entiendas.

Monitoreo constante a los canales
deventadigital para evitar
incidentes con los clientes.

Recursos clave

Posicionamiento y
prestigio de varios afios en el
mercado local y extranjero.
Recurso humano
comprometido, diverso e
inclusivo.

Exclusividad con marcas
extrajeras muy reconocidas.
Colaboracidn con iniciativas de
disefiadores locales

simplificary disfrutar
mas la vida, se busca
elevar estandares de
satisfaccion de clientes a
través de la innovacion,
agilidad y flexibilidad en
las operaciones.

- Con el proposito de - Medicién y seguimiento de

la experiencia de venta y
postventa a través de
encuestas de satisfaccién e
informes de clientes
incégnitos.

- Atencidn personalizada a
través de canales de
atencion al cliente.

Canales "

- Tiendas por departamento

- Tienda web

- App

- Clickand collect

- Asistente virtual Amanda

- Redes sociales : Facebook,
Instagram, Tiktok

- Pautas televisivas

- Publicidad en calle

Aspecto psicografico:
Clientes en buscar de
productos en las areas de
belleza, vestuario, hogar,
tecnologia, deportes, etc.
Aspecto demografico:
Hombres y mujeres entre
las edades de 18 a 65
afios

Aspecto geografico:
Personas en las regiones
de Lima, Piura, Arequipa,
Lambayeque, Ancash, La
Libertad, Cajamarca, Ica,
Huancayo, Cusco, Loreto,
Ucayali, Hudnuco y
Tacna.

Aspecto socioecondémico:
NSEA, ByC.

Estructura de costes

- Loscostosy gastos de la compafiia comprenden
remuneraciones, marketing, inversion en tecnologia, costos
operativos, arriendos, servicios y mantenimiento.

e
- Tiendas
- Internet
- Aplicativo

Fuentes de ingresos

Venta de productos a través de:

- Ventastelefénicas
- Venta empresa

Nota: Elaborado en base a informacion recabada de Top Retail 2021.
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Anexo 2. Cadena de valor de la empresa

| 07 Segundad v salud en el trabajo

| 08 Recursos humanos

| 09 Store planming

| 10 Sistemas

| 11 Seguridad de la informacion

| 12 Soposte POS

| 13 Gestion de provectos inmobiliarios

| 14 Operaciones centrales

| 15 Tesoreria

| 16 Contabilidad

Macro procesos de Soporte

| 17 Finanzas

| 18 Prevencion

| 19 Servicio de atencion al cliente

| 20 Legal

| 21 Masketing

02 Compra
de
mercaderia

01 Planning 03 Logistica

m
[=]
-
=
0
=]
]
=]
m
o
[*]
[=]
=
=B
[=]
i
2]
-}
-
b=t

04 Gestion
de tienda

05 Venta

06 Post
venta

Nota: Informacion brindada por empresa en estudio. El recuadro resaltado de rojo hace mencion

al area que sera nuestro cliente en el presente trabajo.
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Anexo 3.  Correo semanal con reporte de obsoletos

= 1616 1 160LED 65F PLANO SMART ON! 21110103 3
E 54110103 @ = UNSSNUT300GXPE ST 2
| 28858 880 BATERIAS ACERONOBU NS NOBU ST 4
: SFSMGSTIFZS ST 5
ST E =UNSSNUTOSOGKPE ST 3
¥ e SCONPSSSPIDERM  S/T !

2111 = QNGSQSCNAGKPE /T 3

116 16 116-GoPro FUSION @il @ S FUSION ST 10
o1 e SRSMGI73Z08 ST 1
a1 2ICE102MOT44 ST 12
511 @J1101 5110103 [ = QNESQEFNAGKPE  S/T 14
=11 =)1104 110412 ©J11041201 = MNED2E/A T 15
S011 @101 21110103 111010306 = ONSSQEFNAGKPE  §/T 16

Nota: Adjunto brindado por Top Retail 2021
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Anexo 4. Evidencia de desperdicio 5

Nota: Fotografias tomadas en caminata realizada en counters de maquillaje.
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Anexo 5. Evidencia de taller KAIZEN

Nota: Fotografias tomadas en taller realizado con equipo del proyecto.
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Anexo 6.

Diagrama causa efecto

Mano de obra

DEMORA EN ANf\LISIS
DE INFORMACION DE
OBSOLETOS

Gerentes y jefes de

Generacién de reporte
de obsoletos es manual

Método

Reporte de obsoletos
se genera solo una vez

venta deben modificar
reportes de obsoletos

INVENTARIO DE
PRODUCTOS SIN
IDENTIFICAR

Los vendedores
deben esperar a que
el JV envie el reporte

Impresion de listados
implicatiempo de

Mano de obra

No hay procedimientos
definidos

<
+

Falta de organizacion
para diferenciar tipos de
productos

F 3

Vendedoras no
tienen acceso al listado
completo de obsoletos

Método
Vendedoras almacenan

productos de diferentes
temporadas juntos

Perfumeria
Obsoleta en

-
a la semana espera
- ‘—
Maquinas
Material  Espaciosinsuficientes para exhibicion Material
Médulos no disefiados
Priorizacion en la exhibicion de para venta de
Metodo productos regulares mercaderia regular

Nota: Elaboracion propia

> <
/ -

INVENTARIO DE
PRODUCTOS SIN
EXHIBIR

tiendas supera
el KPI




Anexo 7.  Administracion visual de obsoletos de maquillaje

FASE 1 > FASE 2

Ordenar mercaderia por lotes Venta de mercaderia
. Empiezaa ordenar lamercaderia en base a lotes, del mds reciente
al mds antiguo, considerando el punto rojo como inicio. Siuncliente pide una “Sombra 51" dale dellote L1 “' :
*  Enbasea lacantidad de mercaderia se podrd armar mas deuna (los que estén cerca al separador) -

columna (Ejemplo: Sombra 51 que tiene 03 columnas).
. ; ; . Siuncliente pide dos “Sombra 52" dale dellote L1
*+  Sisecuentacon doso méscolumnasse deberd seguirel orden que

los que estén cerca al separador
muestra las flechas de sentidoy los saltos. (losg P )
*  Losseparadoresdebendellevarla siguiente informacion: Siuncliente pide una “Sombra 53" dale el lote L3
0 SKU o EAN para ser utilizado al momento de identificar (los que estén cerca al separador)
la mercaderia obsoleta. p .
O Informacion que se requiera para identificarlo al
momento de vender (ndmero de color, tipo de modelo
u otro).
- — =
Posterior 2,
o
= Separador =
c | @ Lugardonde se
0 |T A inicia a guardar
]
o e T Flecha sentido . /
® ) La mercaderia esta ordenada en base a lotes, del mds
nicio < Flecha salto reciente al mds antiguo.
| sombe st Frente |
Si tienes una duda, hazla saber al Jefe de Ventas Si tienes una duda, hazla saber al Jefe de Ventas
Ingresa nuevo lote Informacion
Cajon antes del ingreso de mercaderia —
Sombra 0 .-\ —
= SKU O EAN SKU O EAN
ot del &j L n
O O s Sombra 51 ~ _ | “sombra s1”

ascendente, por lo que
el lote mas moderno es
&l que tenga el mimero,

Sombra
000 -
Sombra 9
52
L O B J Separador de

mercaderia

Cajon

Identificador de obsoleto

Mercaderia obsoleta
Al ingresardos productos “Sombra 517 se debe identificarel lote al que
pertenecen; en este casopertenecen al Lote 3 por loque se debera localizar en
la parte inicial, antes delLote 2 y Lote 1.

g . Q —» Ll=lotel
Sombra
El lote 3ingresa O

53 Mismo
enla parte producto Lotel
inicial ya que O ”:‘:r“ e con lotes

diferentes

es el mas O .. .
moderno O o } g?rj_i(:l):’r;vISto desde
Sombra 0 O O
- Lote2 @
O O 0 ) O Aqui estas tu

Si tienes una duda, hazla saber al Jefe de Ventas Si tienes una duda, hazla saber al Jefe de Ventas

Nota: Elaboracion propia

72



Anexo 8.  Piloto en tienda de ""Administracién visual de obsoletos de maquillaje™

Nota: Fotografia tomada en piloto realizado de sistema A
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Anexo 9. Reduccion de unidades esperada por ajuste de inventario

Tiendo X R  : .
Tiendo W - I 5 .
Tienda V[ 34 und.

Tienda U [ 3> und.

Tienda 7 [ 23 und.

TiendaS | 20 und.

TiendaR | 19 und.

Tienda Q [ 13 und.

Tienda P [ 13 und.

Tienda O [ 10 und.

TiendaN [N 9 und.
TiendaM [ 3 und.

TiendaL [ 7 und.

TiendaK [l 4 und.
Tienda | [l 4 und.
TiendaH [l 3und.
TiendaG [l 3und.
TiendaF [l 3und.
TiendaE [l 3und.
TiendaD [l 2und.
TiendaC [l 2und.
TiendaB | 1und.

TiendaA | 1und.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Nota: Elaboracion propia



Anexo 10. Requerimientos funcionales del sistema

Caodigo

RF-01

Requerimientos funcionales

El sistema debe ser capaz de poder almacenar y mostrar la informacion de
la mercaderia obsoleta

RF-02

El sistema debe permitir visualizar el detalle de mercaderia por tienda

RF-03

El sistema debe permitir visualizar el detalle de mercaderia por categoria

RF-04

El sistema debe permitir visualizar el detalle de mercaderia por subcategoria

RF-05

El sistema debe permitir visualizar el detalle de mercaderia por sku

RF-06

El sistema debe permitir visualizar los nombres de skus

RF-07

El sistema debe permitir visualizar los precios regulares de skus

RF-08

El sistema debe permitir visualizar los precios oferta de skus

RF-09

El sistema debe permitir visualizar el stock disponible por cada sku

RF-10

El sistema debe permitir visualizar la marca de cada sku

RF-11

El sistema debe permitir visualizar los dias de obsolescencia de cada sku

RF-12

El sistema debe permitir comparar el stock actual vs el stock de la semana
anterior de cada sku

RF-13

El sistema debe actualizarse de forma diaria

Nota: Elaboracion propia
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Anexo 11. Requerimientos no funcionales del sistema

Cédigo ‘ Requerimientos no funcionales del sistema
RNF-01 El idioma utilizado debera sera espafiol
El sistema debe operar adecuadamente con N cantidad de
RNF-02 . . . :
sesiones conectadas simultaneamente. N parametrizable.
RNF-03 | Se requiere que el interfaz sea amigable para el usuario
Se requiere que el jefe de Tecnologia tenga acceso a todos los
RNF-04 !
modulos
RNE-05 Se requiere que se tenga jerarquia de permisos para ingresar al
sistema
Se requiere contar con un plan de contingencia ante una caida
RNF-06 i
del sistema
RNF-07 Se requiere contar con soporte tecnoldgico
El sistema puede permitir la exportacion de la data en formato
RNF-08
EXCEL
RNE-09 En cuanto a los reportes estadisticos deberan ser enviados
periddicamente por correo electronico
RNF-10 Se deberé poder hacer seguimiento de uso de la herramienta
RNE-11 Los jefes de ventas deberan tener acceso a toda la mercaderia
respecto a su area
RNF-12 Los usuarios deberan ser capaces de reportar incidencias

Nota: Elaboracién propia
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Anexo 12. Disefio propuesta de aplicativo de obsoletos

L Z 1T

[ X LT S

Listado de SKU Detalle SKU

e %JH DESCRIPCION
POLV COMP Bronze Goddess Medum
“ | |Clase MAQUILLAJE i |

SKU

> 13681628
Obsoletos J08 al ‘ |

UPC
Cantidad de Unidades Obsoletas 27131240303
10 / Marzo / 2022 Ce
13681628 - POLV COMP Bronze Goddess S MARCA
OH Actual: 8 | ESTEE LAUDER
16000101 - DW Bronze Cush LM N DIAS_08S
OH Actual: 5 i 349
16000105 - DW Glow Cool S STOCK DISPONIBLE
OF Actuak 5 ' 8
14391107 - Sombras Pure Color Safarl > PRECIO VENTA
OH Actual: 3 i 195
15822435 - LABIAL PC MADEMOISELLE S PRECIO OFERTA
OH Actuak: 2 i 109
16000119 - Paleta Rostro DW Light >
OM Actuak: 2
15000112 Bace DWW Nuda SN

Lo vy ey

Nota: Elaboracién propia

Anexo 13. Propuesta de disefio de zonas de liquidacion de obsoletos perfumeria

m———
3 e
LIQUIDACION

Nota: Disefio obtenido de empresa Niten provedora de inmobiliario en Guangdong, China.




Anexo 14. Flujo de caja del proyecto

INGRESOS

Afio O Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Unidades vendidas 83,596 62,697 56,427 50,785 45,706
Ingreso por venta de mercaderia S/ 624,607 S/ 2,542,973 S/ 2,288,635 S/ 2,059,771 S/ 1,853,794

COSTOS - COMPONENTE 1

Afio O Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

SOFTWARE
Licencias de uso Office 365 S/ 88| S/ 39,600 | S/ 39,600 | S/ 39,600 | S/ 39,600 | S/ 39,600
DESARROLLADOR
Personal externo desarrollador S/ 36,000 | S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Soporte técnico desarrollador S/ 1,500 § S/ - S/ - S/ - S/ -
CAPACITACION
Capacitacioén a tiendas S/ 3,375

COSTOS - COMPONENTE 2

VISUAL
Mobiliario s/ 45,360 | S/ - 1S/ - is/ - isl - s/ -
Transporte de mobiliario S/ 5,000 | S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Carteleria mobiliario S/ 3,000 { S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
PERSONAL A CARGO

Sueldo de vendedores s/ 630,000 | S/ 630,000 | S/ 630,000 | S/ 630,000 | S/ 630,000
Capacitacién a vendedores S/ 3,375 S/ - S/ - S/ - S/ -
Flujo de caja -S/ 96,198 |-S/ 46,493 | s/ 1,873,373 | S/ 1,619,035 | S/ 1,390,171 | S/ 1,184,194 |
|Tasa de descuento 10%|

VAN s/ 4,310,979 |

TIR 365%)

Nota: Elaboracion propia



