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RESUMEN EJECUTIVO

La presente Tesis tiene como objetivo explorar eptas relacionados con el
modelamiento de estdndares y buenas practicasés tde herramientas como el
modelo de referencia SCOR (Supply Chain Operatieeference Model) vy
conceptos claves como VMI (Vendor Managed Inventggnalisis financiero, con
el fin de realizar una propuesta de mejora en tera de suministro para una
empresa concesionaria de gas natural. La propsestafoca en la reduccion de los
dias de inventario y la optimizacion del costo@haperaciones sin afectar el nivel

de servicio.

La tesis tiene como referente a una empresa donegis. de gas natural
que opera en Lima Metropolitana y Callao, la ciealé un contrato de concesién
del sistema de distribucion de gas natural poramogo de 33 afios, susceptibles
de prérroga, a través de un contrato de conceqiém,incluye todas las etapas

necesarias para poner en marcha el servicio.

En el desarrollo se emplea el modelo de refereBG&R que analiza
cualitativamente el estado actual de la cadenas(Aslas posibles brechas que se
presentaran en los distintos procesos analizadasg@miento, Abastecimiento,
Fabricacion, Retorno y Apoyo), para la implemeritaale mejoras (To Be). Para
el andlisis se recolect6 informacion a través deantuesta a expertos que trabajan
en empresas representativas del rubro en Limalad;glara definir un gréfico de

explosion y ver el impacto de su implementacion.

Después del analisis se confirma que la oportdrdéanejora es trabajar
en aumentar la eficiencia en el control de inveosae integrar a los principales
proveedores (en consideracion al material, voluderompra y criticidad de su
utilizacién en la generaciéon de valor). Es asi sgielesarrolla una propuesta para
ajustarse a una realidad cada vez mas frecuemiecampo de la logistica, siendo
esta el VMIL.

El enfoque de la investigacion no sélo fue endacdipcion operativa,
sino también en identificar la creacién de valobagre a la propuesta de mejora a

través de teorias como la de Douglas M. Lambertiebaoen el que nos basamos



para poder esbozar el proceso de creacion de weddrante el analisis del valor
econOmica agregada EVA (Economic Value Added).

Después del analisis de los modelos en la cadersuministro de la
empresa concesionaria de gas natural, concluimo$agmplementacion del VMI
es la mejor opcion, y que se debe realizar en uneanrte de confianza, colaboracion
y el desarrollo tecnolégico que permita el flujmstante de informacién entre la
empresa y sus proveedores, apoyados con la elaoecun contrato que asegure
las condiciones bésicas de responsabilidades @eursdde las partes. Otro factor
crucial después de la aplicacion del modelo del \éslidisefiar e implementar el
cumplimiento del acuerdo de nivel de servicio SE&irvice Level Agreement) que
asegura la satisfaccién no solo de la empresa tijiza Uos recursos sino también

en el cliente final.
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CAPITULO | INTRODUCCION

1.1  Objetivos

1.1.1 Objetivo general

* La presente tesis tiene como finalidad realizarpropuesta de mejora en la cadena
de suministro para una empresa concesionaria deagasal, dicha propuesta esta
enfocado en la reduccioén de los dias de inventarimptimizacion del costo en sus

operaciones y mantener el nivel de servicio.

1.1.2 Objetivos Especificos:

e Evaluar y diagnosticar la cadena de suministraadenipresa concesionaria de gas
natural mediante el modelo SCOR, con lo cual satififsaran oportunidades de
mejora.

e Proponer el uso de buenas practicas en la cadenardeistros.

e Demostrar mediante el calculo del EVA que las pespas de mejora identificadas

agregan valor a la empresa en analisis.

1.2 Justificacion

La industria de suministro de gas natural en nagstfs es relativamente nueva y
se encuentra en pleno desarrollo de infraestrugboralas primeras concesiones
otorgadas. Con el ritmo actual de crecimiento degmnes, al afio 2022 la cobertura
de suministro de gas natural en Lima Metropolitgn@allao llegara al 37% de la
poblacion total (Saldarriaga, 2016).

En esta etapa, es importante analizar la cadenasumeinistro para la
implementacion de redes de distribucion de gasalapues a doce afios de iniciada la

era del gas natural en nuestro pais, la coberéurgrdestructura en Lima Metropolitana



y Callao es baja y requiere de aplicacién de heematas y modelos que permitan
mejorar la eficiencia en la cadena de suministro.

El servicio de instalacion de red de gas en el Reng como proveedores a seis
empresas. Estas empresas, al ofrecer un servguéao® por el estado peruano y con
el objetivo de incrementar sus utilidades, se exrf@n la optimizacion de los recursos
usados y la reduccién de costos operativos. Phralas empresas buscan alinear el

plan estratégico en cada uno de sus procesos Ehdpeindl, 2008).

1.3  Alcance y Limitaciones

» A.- Lainvestigacion se centra en la cadena dersstro de materiales requeridos
para la construccion y habilitacion de redes dé&ibdigion de gas natural para
clientes residenciales en Lima Metropolitana y &all

* A.-Laevaluacion de los procesos nivel uno delelm&COR: planificar, abastecer,
distribuir y retornar.

» L.- Acceso restringido a informacion relacionadadicadores, estructura de costos
y niveles de inventarios.

* L.- No se cuenta con informacién para realizareh@ marking con empresas del
rubro en el pais debido a que la industria deiligtion de gas natural esta en

desarrollo.

1.4 Metodologia

El presente trabajo esté estructurado en ochoubagait

En el capitulo |, se describen el objetivo gengrsgcundario los cuales enmarcan
el desarrollo de la investigacion.

El capitulo Il, se realiza el analisis SEPTE dekt®e se describe el entorno en el
cual se desarrollan las empresas distribuidoraSadey la situacion del sector oil and
gas y la evolucién del mercado aplicando el aisddie las cinco fuerzas de Porter.

En el capitulo Ill, se describe el bien y serviofeecido desarrollando el analisis

de la cadena de abastecimiento.



En el capitulo IV, se realiza el diagnéstico deddena de suministro de la empresa
utilizando el modelo de referencia SCOR

En el Capitulo V, se detalla la visién, mision,orak de la empresa en andlisis asi
como el FODA lo cual permite la identificas lastétezas y debilidades.

En el Capitulo VI: se desarrollan las propuestasmdgora en la cadena de
suministro, la cual esté orientada a reducir leentarios usando la metodologia VMI,
reducir costos lo cual se logra modificando el psacde logistica inversa y todo ello

sin afectar el nivel de servicio ofrecido por lapzesa en analisis.

Capitulo VII: Se desarrolla la evaluacion econénfinanciera de las propuestas

de mejora haciendo el uso del EVA el cual es prsfougor Douglas Lambert.

En el capitulo VII: se identifican las conclusioyeecomendaciones de la presente

tesis.

1.5 Marco Conceptual

1.5.1 La cadena de suministro

El concepto de cadena de suministro aparecio poepa vez a inicios de la década
de 1980, y con el desarrollo de la manufacturaajlpltia gestién de la informacion, ha
sido ampliamente implementada en la gestién derfggesas alrededor del mundo, lo
cual, lo ha convertido en un nuevo en un nuevo toadke gestion.

El objetivo de la cadena de suministro es el deimmaar el valor total generado,
el cual es la diferencia entre el valor del proddictal para el cliente y los costos en los
que la cadena incurre para cumplir la peticionetiehte (Chopra y Meindl, 2008).

La cadena de suministro no es una cadena de nsgteEiono a uno o relacion de
negocio a negocio, sino, una red de negocios gicglas. La gestion de la cadena de
suministro ofrece la oportunidad de capturar leergim de la administracion e
integracion intra compafiia e inter compafia. D& ®stnera, la gestion de la cadena de
suministro trata de la excelencia total del proasamegocio y representa una nueva
forma de gestionar el negocio y las relaciones @was actores de la cadena de

suministro (Lambert, Cooper y Pagh, 1998).



De acuerdo a la Supply Chain Resource Cooper&dk/(, la gestién de la cadena
de suministro es la gestion activa de las activedadk la cadena de suministro para
maximizar el valor al cliente y alcanzar una vemtepmpetitiva sostenible. Esto
representa un esfuerzo consciente por parte dgdasizaciones que participan en la
cadena de suministro para desarrollar y ejecutieres de suministro de la forma méas
efectiva y eficiente posible. Las actividades deddena de suministro cubren todo,
desde el desarrollo de productos, aprovisionami@néauccion, logistica, asi como los
sistemas de informacién necesarios para coordgtas ectividades.

De acuerdo a American Production and Inventory fb&ociety (2016), APICS
por sus siglas en inglés, la cadena de suministla eed global utilizada para entregar
productos y servicios desde las materias prima Has clientes finales a través de
flujos disefiados de informacion, distribucién féside materiales y monetario. La
gestion de la cadena de suministro es el diseffgatdficacion, ejecucion, control y
monitoreo de las actividades de la cadena de ssimancon el objetivo de crear valor,
construir una infraestructura competitiva, aproaedh logistica global, sincronizar el

abastecimiento con la demanda y medir el desemglebalmente.

De las cuatro definiciones presentadas se entigmelda cadena de suministro es
la integracién de las diferentes fases que conforaaadena y por las que fluyen los
materiales y/o servicios, dinero e informacion,dgeos proveedores hasta el usuario
final, de tal forma que se maximice el valor ddo®los actores de la cadena y otros

involucrados.

En la Figura 1.1, los procesos de negocio se cdawien procesos de cadena de

suministro conectados a través de los limitesdotrgafiia e intercompafiia.



Figura I-1 Integracion y gestion de los procesonetgocio a traves de la cadena
de suministro

— Flujo de Informacion e

Procesis de Negocio de Supply Chaln

Fuente: Douglas M. Lambert, Martha C. Cooper y ddhuPagh. (1998)
Elaboracion: Solis, J., (2018adena de Suministro.
http://solis125.blogspot.pe/2015/05/cadena-de-sisindil5-02-2015.htm{07-03-
2018; 17:00 h)

Una cadena de suministro exitosa requiere un cadigestion de funciones de
forma individual a actividades de integracion dewte los procesos clave de la cadena
de suministro. En muchas corporaciones, tal compl&Mdministracion ha llegado a
la conclusién que la optimizacion del flujo de protbs no puede ser alcanzada sin
implementar un enfoque de procesos de negocio (eentbooper y Pagh, 1998).

Estos procesos propuestos por Lambert, Cooper ly Bagmuestran en la figura
1.1, integrados tanto dentro de las organizaciooe® entre los clientes y proveedores

y se detallan a continuacion:

» Gestion de la relacién con el cliente:

Da la estructura de como las relaciones con lesiteds deben ser desarrolladas y
mantenidas. La administracion identifica a los gipales clientes y grupos de clientes
de tal forma que se puedan segmentar basado atossobre el tiempo e incrementar

la fidelidad proveyendo productos y servicios peatiaados. Se deben formar equipos



gue disefien acuerdos de producto y servicio peaazdr las necesidades de las cuentas
claves y segmentos de clientes principales. Ceefestna se mejora este proceso y se

disminuye la variabilidad de la demanda y activetaque no generan valor.

» Gestion del servicio al cliente:

Este proceso es la cara de la organizacion antkeete. Provee los puntos de
contacto principales para los acuerdos de prodycservicio con los clientes. El
servicio al cliente provee al cliente informacidntempo real respecto a compromisos
de entrega y disponibilidad de productos. La gastéservicio al cliente también puede

incluir asistir al cliente con el uso de los proabgc

* Gestion de la demanda:

Este proceso da un balance entre los requerimiet¢odos clientes y las
capacidades de la cadena de suministro. Con leggwe correctos, la administraciéon
puede igualar el suministro con la demanda de fqrmoactiva y ejecutar un plan con
disrupciones minimas. El proceso no esta limitadpr@ndésticos, este incluye la
sincronizacion entre demanda y suministro, incraareto flexibilidad y reduciendo
variabilidad. Un buen sistema de gestion de demarsdalos puntos de venta e
informacion clave del consumidor para reducir laeitidumbre y proveer flujos

eficientes a través de la cadena de suministro.

e Cumplimiento de pedidos:

Es un proceso clave en la gestion de la cadenandmistro. Son las 6rdenes las
gue dan movimiento a la cadena de suministro, yptiéndolas de forma eficiente y
efectiva, es el primer paso para proveer servidioclente. Sin embargo, el
cumplimiento de pedidos envuelve mucho mas queaotlir los pedidos. También
es necesario el disefio de una red y procesos guigea la organizacion alcanzar los

requisitos de los clientes mientras se minimizzosto total de la cadena.

» Gestion del flujo de produccion:



Es el proceso que incluye todas las actividadegsagims para movilizar los
productos a través de plantas y obtener, implemgrgestionar produccion flexible en
la cadena de suministro. La fabricacion flexibléeja la habilidad para hacer una gran
variedad de productos de una forma oportuna coreabr costo posible. Para lograr el
nivel deseado de flexibilidad de manufactura; langicacion y ejecuciéon deben

extenderse mas alla de las cuatro paredes detdaleien la cadena de suministro.

» Gestion de relaciones con los proveedores:

Es el proceso que define como la organizaciénantéa con sus proveedores. Una
empresa necesita desarrollar sus relaciones cafidoses, también necesita potenciar
las relaciones con sus proveedores. Tal como geskadn de relaciones con el cliente,
la empresa tiene que forjar relaciones de largaoptaon un pequefio segmento de

principales proveedores.

» Desarrollo de productos y comercializacion:

Si los nuevos productos son el alma de la orgaidzaentonces el desarrollo de
productos es el alma de los nuevos productos dardanizacion. Los clientes y
proveedores deben estar integrados en el procesdeollo de productos de tal forma
gue se reduzca el tiempo de llegada al mercadontMe el ciclo de vida de los
productos se acortan, los productos correctos debemesarrollados y lanzados al

mercado exitosamente en tiempos cada vez mas par@asnantener la competitividad.

* Gestion de devoluciones:

Abarcan las actividades asociadas con las devolesiy logistica inversa, las
cuales son gestionadas por la organizacion y lasipales miembros de la cadena de
suministro. La correcta implementacion de estegeo@ermite a la administracién no
solo gestionar el flujo eficiente de las devolueisn sino también identificar
oportunidades para reducir devoluciones no desegdad control de activos

reutilizables como los contenedores.



1.5.2 El modelo de referencia SCOR

El modelo de referencia SCOR es un modelo desadimfpor el Consejo de Cadena
de Suministro también llamado SCC (Supply Chainr€duen el afio 1996 para
representar, analizar y diagnosticar los procesotactadena de suministro de una
organizacion.

El modelo SCOR proporciona un Unico marco de ref@geeque conecta procesos
de negocios, métricas, buenas practicas y tecrrolgiuna estructura unificada para
dar soporte a la comunicacion entre los actorda dadena de suministro y mejorar la
efectividad de la gestion de la cadena de suminygroyectos de mejora en cadena de
suministro (E2ZE SCM, 2018).

El modelo SCOR estd compuesto de tres nivelestdéledde procesos los cuales,
segun Calderdn y Lario (2005), son de nivel usoigerior (tipos de procesos), nivel
dos o de configuracién (categoria de procesos)ef ties o de elementos de procesos

(descomposicién de los procesos).

Hay un cuarto nivel (nivel de implementacion), dendibs procesos se
descomponen en tareas y en los cuales las orgamgagncorporan las mejoras en sus
procesos Yy sistemas, no siendo este nivel partenddelo SCOR. En este nivel las
organizaciones suelen empezar con uno o varioeptay piloto, para evaluarlos y
posteriormente extenderlos a toda la cadena dengironi adaptando su organizacion,
tecnologia, procesos y personas para lograr lajgenbmpetitiva (Calderén y Lario,
2005). En la figura 1.2 se detalla esquemas dd loseles de procesos del modelo
SCOR.
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ed. Espafia: McGraw-Hill Espafa.

El modelo SCOR aporta indicadores clave de renditnjéos cuales se dividen en

cinco atributos de rendimiento:

» Fiabilidad del cumplimiento (Reliability)

» Flexibilidad (flexibility)

* Velocidad de atencién (Responsiveness)
» Costo (Cost)

» Activos (Assets)

El modelo SCOR trabaja con los atributos menciosalis cuales se dividen en
indicadores asociados a los tres niveles de pred¢&gina, C., Rohvein, C., Urrutia, S.,
Roark, D., Paravié, D. y Corres, G., 2016):

* Nivel 1: son diagnésticos de la salud general dealdena de suministro. Estos
indicadores son también conocidos como indicadestsatégicos e indicadores
clave de rendimiento (KPI). La evaluacion compagatiel nivel uno de métricas
ayuda a establecer objetivos realistas que damtsogptos indicadores estratégicos.

* Nivel 2: Sirven como agentes de diagnostico detlnimo. Ayudan a identificar la

causa o causas de la brecha en el desempeiio pachaador del nivel uno.



» Nivel 3: Sirven como agentes de diagnéstico paandicadores del nivel 2.

Segun Calderén y Lario (2005), los primeros trebuatos (fiabilidad, flexibilidad
y velocidad), son puntos de vista externos y sei@han con los clientes, mientras que
los dos ultimos (Costos y activos) son de puntwidi& interno. En la figura 1.3 se
detallan indicadores de nivel uno propuestos pttétan y Lario con la asignacion de

su atributo correspondiente.

Figura 1-3 Atributos de desempeiio de indicadoreslrdi del modelo SCOR

Atributos de desempefio

Indicadores de desempefio nivel superior Externo (ente) Interno
FiabilidadRespuesi Agilidad Costos Activos

Desemperio de la entrega

Pedidos entregados completos (Fil rate)
Cumplimiento de pedidos completos
Tiempo de entrega para cumplir una orden
Tiempo de respuesta de la cadena de suministro
Flexibiidad de la produccion

Costo de gestion de la cadena de suministro
Costos de productos vendidos

Costos por reprocesar retornos

Tiempo de ciclo del dinero (cash to cash)
Dias de inventario de suministros

Retorno de activos

Fuente: Calderén, J. y Lario, F. (2005) Analisisrdedelo SCOR para la Gestion
de la Cadena de Suministro. IX Congreso de Ingiend Organizacion Gijén,
Valencia.
Elaboracion: Autores de esta tesis.

En el nivel uno, el modelo de referencia SCOR giglélien tres procesos, los cuales
son:

a) Planificar (P). Los procesos de planificacionadiben las actividades asociadas
con el desarrollo de planes para operar la cadensunhinistro. Estos procesos
incluyen la recoleccion de requerimientos, recatecde informacién de recursos
disponibles, balance de requerimientos y recysacs determinar las capacidades
planificadas y brechas en la demanda o recurstengificar acciones para corregir

estas brechas.
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b)

d)

f)

Abastecer (S). El desarrollo y establecimientoabéomes en determinados periodos
de tiempo para el abastecimiento proyectado desesumateriales que satisfagan
los requerimientos de la cadena de suministro,cabdo ordenar, programar
entregas de proveedores y recepcion de bienesigiesr

Fabricar (M). Los procesos de fabricacién describsractividades asociadas con
la conversion de materiales o creacion de servicRepresenta todo tipo de
conversion de materiales, como ensamble, procestorgaimico, mantenimiento,
reparacion, reciclaje, reprocesamiento.

Distribuir (D). El desarrollo y establecimientoaleciones en determinados periodos
de tiempo para el abastecimiento proyectado desesyara la distribucion y asi
satisfacer los requerimientos de distribucion.

Retornar (R). Los procesos de retorno describeadtigidades asociadas con los
flujos inversos de materiales. Estos procesos abdacidentificacion de necesidad
de retorno, decision respecto a la disposicion @¢enales, programacion del
retorno y el despacho y recepcion de los produetosnados.

Apoyar (E). Son los procesos asociados con el lesiabento, mantenimiento y
monitoreo de informacién, recursos, activos, reglasnegocios, conformidad y
contratos requeridos para operar la cadena de ®frajnasi como monitorear y

gestionar la cadena de suministro en su totalidad.

De acuerdo a APICS (2017), en los procesos de do®lse distribuyen en 26

categorias de procesos, los cuales estan disiob@dtre los seis procesos del nivel

uno, y corresponden cinco a planificacion (P), teesbastecimiento (S), tres a

fabricacion o manufactura (M), cuatro a distribuc{®), seis a retorno o devolucion

(R) y 11 a apoyo (E). A su vez estos procesosnedldsificados en tres tipos:

Planificacion con cinco procesos, Ejecucion coprb@esos y Apoyo con 11 procesos.

En la figura 1.4 se detallan los procesos nivdbgificados por tipos de procesos

y procesos nivel uno, en un cuadro de doble entrada
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Figura I-4 Procesos Nivel 2 segun el modelo SCOR

Procesos nivel 1

Tipo de procesos

Planificacién (Pn) P1 P4 PS
SR1
s1 M1 D1 DR1
Ejecucion (Ex) 52 M2 D2 SR2
S3 M3 D3 DR2
D4 SR3
DR3
Apoyo (En) E1E2E3E4ESE6E7ESE9 E10 E11

Fuente: APICS (2017) SCOR Supply Chain Operaticgfef@nce Model. Quick
Reference Guide. Version 12.0

Elaboracion: Autores de esta tesis.

A continuacién se detallan unas breves definiciateeas tres tipos de procesos

usados para clasificar los procesos del nivel dos.

a) Planificacion (Pn), un proceso que alinea los masiesperados para satisfacer los
requerimientos de la demanda esperada. Procegbartfécacion:
- Equilibran la demanda agregada y el suministro
- Consideran un horizonte de planificacién consistent
- Ocurren en intervalos regulares

- Pueden contribuir en el tiempo de respuesta dadarma de suministro

b) Ejecucion (Ex), un proceso iniciado por la demapldaificada o actual que cambia
el estado de los materiales. Los procesos de épecuc
- Generalmente envuelven programacion, transformat@d@roductos, y o el
movimiento del producto al siguiente proceso.

- Pueden contribuir al tiempo de ciclo de cumplinoet¢ pedidos.
c) Apoyo (En), un proceso que prepara, mantiene, oirastna informacién o

relaciones en las cuales los procesos de plarificag ejecucién dependen.

Preparan, preservan y controlan el flujo de infaridmy relaciones.
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Para comprender mejor el desarrollo de los procdsosivel dos, es necesario

brindar una breve definicién de los siguientes béost

Fabricar para stock; enfocado en productos qudmeuée tienen un alto grado de
consumo por lo gue requieren inventario disponibbs. procesos relacionados son
S1, M1y D1.

Fabricar para pedido; enfocado en productos qu@mmucidos ante una orden de
pedido especifica. El proveedor puede rapidamemienocer las especificaciones
del producto, por lo que no es necesario mantenek sle estos. Los procesos
relacionados son S2, M2 y D3.

Fabricar para disefio; enfocado en productos queliemm de un nuevo
abastecimiento de materiales por parte del proveeds procesos relacionados
son S3, M3y D3.

A continuacion se detalla una breve definiciénadedrocesos nivel dos del modelo

SCOR (APICS, 2017):

Planificar la cadena de suministro (P1); el dedlarsoestablecimiento de un plan
de accion sobre un especifico periodo de tiempo rgpeesente los recursos
proyectados necesarios para satisfacer los reqeetos de la cadena de
suministro.

Planificar el abastecimiento (P2); el desarrollesgablecimiento de un plan de
accién sobre un especifico periodo de tiempo qupeesente los materiales
proyectados necesarios para satisfacer los regeetivs de suministro.

Planificar la fabricacion (P3); el desarrollo yaddecimiento de un plan de accion
sobre un especifico periodo de tiempo que represesitrecursos proyectados de
fabricacion necesarios para satisfacer los requemios de fabricacion.

Planificar la distribucion (P4); el desarrollo yasdecimiento de un plan de accion
sobre un especifico periodo de tiempo que represestrecursos proyectados de
distribucion necesarios para satisfacer los requenitos de distribucion.

Planificar el retorno (P5); el desarrollo y estabtéento de un plan de accion sobre

un especifico periodo de tiempo que representeetngsos y activos a devolver,
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tanto anticipados como no anticipados, necesagi@sgatisfacer los requerimientos
de distribucion.

Abastecer productos para stock (S1); la obtenciéntrega, recepcion y
transferencia de materias primas, productos sersameblados, productos y
Servicios.

Abastecer productos para pedido (S2); la obtengiénirega de productos que son
producidos bajo especificaciones de disefio o cord@on basados en los
requerimientos de una particular orden de pediticldmte.

Abastecer productos para disefio (S3); la negocia@btencion y entrega de
productos especializados o0 servicios que son diesiig fabricados bajo los
requerimientos o especificaciones de una partiauiden de pedido de cliente o
contrato.

Fabricar para stock (M1); el proceso de manufacttrain ambiente de producir
para stock adiciona valor a los productos a tradésmezclas, separacion,
maquinados y procesos quimicos. Estos productos psoducidos segun el
prondstico de ventas, sin necesidad de tener ween ale pedido del cliente.
Fabricar para orden de pedido (M2), el proces@begdacion se realiza después de
recibir la orden de pedido del cliente. Los prodsat servicios son completados,
construidos o configurados solo en respuesta auten de pedido del cliente. El
producto es identificable a través de los procgsesadicional valor a través de un
pedido especifico del cliente.

Fabricar para disefio (M3); el proceso de adicivatar a los entregables o creacion
de un producto o servicio o creacion de un servcinde las especificaciones y
requerimientos no estan totalmente definidos alaniel proceso.

Distribuir producto para stock (D1); el procesodigtribuir un producto que se
mantiene en estado de producto terminado, dispomata su entrega, antes de
recibir una orden de pedido del cliente.

Distribuir para pedido (D2); el proceso de entragaproducto que se mantiene en
estado de producto terminado, disponible parasagm antes de recibir una orden

de pedido del cliente.
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Distribuir productos de disefio (D3); el procesced&ega de una producto que es
disefiado, manufacturado y ensamblado de una kstaaderiales que incluye una
0 mas partes del cliente.

Distribuir productos a Retail (D4); entrega de pi@ds para negocios minoristas o
de retail.

Retornar producto defectuoso al abastecimiento \S&1retorno de productos
defectuosos a la fuente de abastecimiento, yapeeaeclamos de garantia,
productos no conformes entre otros, incluyend@ed@ado reemplazo.

Retornar producto defectuoso de la distribucion IPrI retorno de productos
defectuosos del cliente a la organizacion, yaeegeclamos de garantia, productos
no conformes, demora en la entrega al clientee entos, incluyendo el apropiado
reemplazo. Las reglas de la organizacion determiadgfinicion de defectuoso.
Retornar productos MRO al abastecimiento (SR2)etdrno de productos de
mantenimiento, reparacion y revision (MRO por siglas en inglés) a los
proveedores.

Retornar productos MRO de la distribucién (DR2)regbrno de productos MRO
de la distribucion hacia la organizacion.

Retornar productos en exceso al abastecimiento)(®RBtorno de productos en
exceso, antiguos u obsoletos de acuerdo a logtésrgicondiciones definidos entre
la organizacion y sus proveedores.

Retornar productos en exceso de la distribucién3)DR recepcion de productos
en exceso, antiguos u obsoletos de acuerdo érlogbs y condiciones definidos
entre la organizacion y sus clientes.

Gestionar las reglas de negocio de la cadena dmistnm (E1).

Gestionar el desempefio de la cadena de sumiris2jo (

Gestionar los datos e informacion de la cadenaisénsstro (E3)

Gestionar los recursos humanos de la cadena deistnmi(E4)

Gestionar los activos de la cadena de suministp (E

Gestionar los contrato de la cadena de suminiEgd (

Gestionar la red de la cadena de suministro (E7)

Gestionar la conformidad de la cadena de suminjE®Bp

Gestionar el riesgo de la cadena de suministro (E9)
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Gestionar las compras de la cadena de suminist@) (E

Gestionar la tecnologia de la cadena de sumin(igtt)

El modelo SCOR tiene por caracteristicas aline#egrar, colaborar y sincronizar

los procesos que constituyen la cadena de suminida una de estas caracteristicas

se detalla a continuacion:

Alinear: mediante los procesos de planificacion,maldelo SCOR alinea los
objetivos estratégicos con los de cada fase dedama.

Integrar: El modelo SCOR busca integrar todospaxesos de la cadena de
suministro, a través de la simplificacion y depigaale procesos.

Colaborar: Es la cooperacion y coordinacion erdeediferentes eslabones de la
cadena de suministro. Una vez que los procesos @dgrados, es necesario
colaborar con clientes y proveedores de tal forma sg conviertan en aliados
dentro de la cadena de suministro.

Sincronizar: Es la planeacién y ejecucion de laividades a lo largo de la cadena
de suministro. Para que la cadena de suministr@dog, todos sus actores deben

trabajar al mismo ritmo.

Para finalizar esta seccion, consideramos que ekelmocSCOR es una técnica

metodoldgica de andlisis que brinda una visionaldke la cadena de suministro. Tiene

como enfoque el ofrecer indicadores, con metodalpgélculos predefinidos, asi como

recomendacion de buenas practicas para cada Uuos gecesos.

1.5.3 Esquema v4L de Toyota

El esquema v4L es un enfoque desarrollado por Royatra examinar los

problemas y solucionarlos, aprender de la expdgenc transmitir a otros el

conocimiento obtenido en sus procesos de cadesandmistro. El término v4L hace

referencia a 4 parametros que Toyota considera gava la gestion de su cadena de

suministro;
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+ Variedad

* Velocidad
* Variabilidad
* Visibilidad

Toyota ha llegado a dominar el arte del aprendigaee que los principios para
alcanzar la maestria son universales. Ademas,fhadilio esas ideas a través de su
cadena de suministro en su rol de liderazgo. Ladogue tiene Toyota de hacer que
ocurra el aprendizaje no solamente se limita amxpla teoria del aprendizaje (lyer,
Seshadri y Vasher, 2010).

A continuacion se presentan los principios de apirafe utilizados en la gestion

de la cadena de suministro de Toyota (figura 1.5):

« Crear conciencia. Es necesario crear una culturetdealimentacion ante cualquier
problema u oportunidad de mejora identificado cuigig miembro de la
organizacion. El personal debe ser conscientelauetroalimentacion debe ser
reportada de forma inmediata al lider del grupadédmnabayja.

» Establecer capacidad. A través de todos los niviEda organizacion deben haber
personas que puedan gestionar la resolucion derdddemas y oportunidades de
mejora reportados, para que el personal tengaarmaide que su reporte sea
gestionado de manera oportuna.

» Elaborar protocolos de accién. Los planes de acaie reportes de problemas y
oportunidades de mejora deben ser estandarizadéemgr en cuentas las
restricciones que pudieran aplicarse. De esta feg@odra identificar las acciones
ejecutadas y sus resultados, y se convertira escguiento en la organizacion para
ser consultada en el futuro.

» Generar conciencia a nivel sistema. Conforme Sermmbexperiencia en la solucion
de problemas, es necesario crear mayor concieceiaade otras areas que podrian
verse afectadas por las acciones. De esta fornaancigsinbro de la organizacion se
enfocard en cdmo ayudar a actores de otros nigel&s cadena de suministro.

* Producir la habilidad para ensefar. Conforme sa c@nciencia y acumula

experiencia en la organizacion respecto a la ratmeatacion, es necesario es
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necesario la capacidad para ensefar este conatindaeotros miembros de la
organizacion.

Figura I-5 Principios de aprendizaje del esquenta v4

FRo
g s
A
_1 % v
ay

Fuente: lyer, A., Seshadri, S. y Vasher, R. (2@dMinistracion de la cadena de
suministro de Toyota.

Elaboracion: Autores de esta tesis

Principios del esquema v4L

Los principios de aprendizaje v4L se combinanlango de todos los procesos de
administracion de la cadena de suministro Toyota@atro parametros clave, para
enfocarse sistematicamente en el equilibrio v4ALabeerdo a lyer, Seshadi y Vasher,
(2010), los cuatro pardmetros clave son variedaldcidad, variabilidad y velocidad;

los cuales se muestran en la figura 1.6 y se datallcontinuacion:
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Figura I-6 Principios del esquema v4L

, VARIEDAD \
VISIBILIDAD VELOCIDAD

\ VARIABILIDA /
D

Fuente: lyer, A., Seshadri, S. y Vasher, R. (2@djinistracion de la cadena de

suministro de Toyota.

Elaboracion: Autores de esta tesis

o Variedad

La variedad hace referencia a la cantidad de ptodujie se venden al cliente
y a la cantidad de suministros y servicios denéréadoperacion de la empresa. Se
deben trabajar con las cantidades de productosiiadms, suministros y servicios

gue realmente requieren tanto el mercado comortmepos de la empresa.

La variedad es cuidadosamente seleccionada paitdbeguas demandas del
mercado y la eficiencia operacional. Tener condggedel impacto de la variedad
en la demanda del mercado y sobre los costos defatdura y de la cadena de
suministro posibilita a todas las entidades loealis a lo largo de ésta a ser
consideradas cuando se toman las decisiones quectesle la variedad.

En cierto sentido, la variedad representa una iéleae disefio crucial de la
cadena de suministro que tiene un impacto sobrestéms participantes en la
cadena. Un punto clave cuando se selecciona ledaaties la necesidad de contar
con circuitos de retroalimentacion para garantqae la variedad seleccionada

representa la mejor respuesta a las condicionssnmes en el mercado.

o Velocidad
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En los flujos de la cadena de suministro es elieij@ concepto clave y se
manifiesta en todos los procesos de la cadenantdo@e para mantener un flujo
estable a través del sistema facilita que la pleiteale capacidad esté sincronizada
a lo largo de la cadena de suministro. Las desonps del proceso detalladas en
los siguientes capitulos pondran un relieve la foan que un enfoque basado en
el ritmo sirve como eje para implementar los prosete planeacion a lo largo del

sistema.

Debe haber un balance entre la velocidad de aterséola demanda, la
velocidad de la produccién u operacién y la veladide aprovisionamiento, pues
en caso contrario se pueden originar roturas deksto incremento de los

inventarios en la cadena de suministro.

o Variabilidad

La variabilidad hace referencia a cdmo la empreaaeja la incertidumbre
tanto en sus operaciones como en las ventas. Eapksciones se reduce la
variabilidad congelando los compromisos de ventartte periodos especificos y
mejorando los procesos, mientras que en las veatageden manejar ajustando los

incentivos de ventas de tal forma que se cumplardaventas planeadas.

En los pedidos o las entregas de la cadena de isthmise minimiza mediante
la forma en que se ejecutan los procesos indiveduaReducir la variabilidad
posibilita que todos los flujos de la cadena deisistno operen con bajos niveles
de inventario. También permite que los procesasejera de la calidad operen sin
interrupcién, facilitando asi obtener reduccionesesto y mejoras en la calidad.
Observe que variedad, velocidad y variabilidad rat®lan para estabilizar el

rendimiento de la cadena de suministro.

o Visibilidad

Todos los procesos se garantizan mediante el usm métrica correcta y el
requisito de que puede alcanzarse un consensoupareespuesta inmediata. En
Toyota, la métrica del desemperio tiene un pesdOée fara los resultados y de
50% para el cumplimiento del proceso. En otraslpata la meta es recompensar

no solamente los éxitos de corto plazo sino gaantjue se siguen los procesos
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correctos. Dicho enfoque asegura que los cuellobatiella sean visibles y las
respuestas inmediatas, que los cambios sean d@eld¥xrque se mantenga la
velocidad, que la variedad esté sincronizada calefeanda, y que se minimice la
variabilidad. La visibilidad posibilita el aprendje y la retroalimentacion

continuos, garantizando asi que la ejecucion de plagkesos se mantenga

sincronizada con las realidades del mercado.

1.5.4 Vendor Managed Inventory (VMI)

El VMI es un procedimiento de actuacion por el doalproveedores, en acuerdo
con su cliente, efectdan la gestion de inventat@bs productos que les suministra, e
incluso llegan a gestionar todo el ciclo de pedidprovisionamiento en su nombre.

Las ventajas de utilizar el VMI son las siguientes:

a) Cliente: Los beneficios para el cliente son:

» Reduccion de los costos de planificacion de ger@rale pedidos, dado que las
responsabilidades son asignadas a los vendedores.

e VMl reduce los faltantes de producto y los nivalesnventario mejorando asi
el nivel de servicio.

¢ Reduccién de quiebres de stock.

* Reduccién de costos financieros.

» Simplificacién de procesos de compra.

* Incremento en ventas.

* Aumento de la cuota de mercado por el mejoramigot@| proceso de entrega.

b) Vendedor (proveedor): Los beneficios para el vendedor son:

* VMl reduce los niveles de merma y faltantes de petal (rotura de stock), asi
como los niveles de inventario.

* El vendedor estd més focalizado en proveer bueitgea los clientes, con lo
cual en parte ayuda a un desarrollo de negocio®gjumaio.

* VMI produce los beneficios de proveer el mater@daiado y en el tiempo

adecuado, por lo cual se mejora el servicio ahtdien general.
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* Reduccioén del efecto latigo.

* Reduccion de 6rdenes modificadas.

« Simplificacién de la planeacion de la produccion.

» Elimina tiempos y costos asociados con tareas askmativas.

» Disminuye nivel de inventarios y pedidos pendientes

Una aplicacion practica del VMI se realiza entiieritzantes y distribuidores en el
inicio de la cadena de suministro, donde la demanda origina las necesidades
logisticas es la generada directamente por el codsu final; en un modelo de
productor cliente aligera notablemente la operad®iogistica de entrega haciendo la
cadena mas dinamica en entrega a pedidos segmentado

En los procesos VMI intervienen practicamente tddesomponentes de la cadena
de suministro: proveedores, clientes, consumidéiredes y operadores logisticos,
desempefiando estos ultimos, de forma habitualidaties ligadas a los flujos de

mercancia y en algunos casos también las ligatbessflajos de informacion.

¢ Coémo implementar el VMI?

Segun lIglesias A. (2012), la implementacion del ®ljuiere como requisito la
colaboracién abierta entre proveedores y cliefieta forma de trabajo es la base de
los procedimientos ECR (Efficient Consumer Resppgse utilizan el trabajo conjunto
eficiente entre los diferentes componentes de d&rea de suministro para generar
sinergia entre ellos.

Los principales requisitos para la puesta en mateh&MI se basan en establecer
procedimientos para la gestion de los flujos dermfcion, pues los flujos de mercancia
se mantienen con el mismo esquema de funcionamiento

De acuerdo a Luthman, J. (2017), un flujo efectieanformacion requiere de los

siguientes tres elementos trabajen juntos (figufa 1
a) Experiencia: Configurar e integrar los sistemas necesariosqapturar datos es el
primer paso del proceso. El siguiente paso crueiliere un analisis profesional

para analizar las tendencias del negocio y podepadir una mejora en conjunto.
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b)

Esta etapa es importante debido a que existe ansférencia de Know How entre
las partes para una mejora en el rendimiento dadana de suministro.
Integracién: Tener servicios de tecnologias de informacion stdmique tengan el
poder y flexibilidad para integrar sin problemasnéldulos de almacén del cliente
con el ERP de los proveedordssto debido a que no habra velocidad y flexibilidad
para el desarrollo de la cadena de distribuciéh tyaspaso de informacion que
permitan el aprovisionamiento y conocimiento derlasesidades del proceso en
tiempo real.

Transparencia: la integracion total de la cadena de suministroudecliente
requiere una transparencia completa de alto nashda en la confianza. Con esta
vista mejorada de la cadena de suministro de wentelj el proveedor puede

monitorear con precision la demanda y suministreemtarios proactivamente.

FIGURA I-7 Requisitos basicos para la
implementacion del VMI

TRANSPARENCIA

Fuente: Luthman, J. (201Bprriers and benefits of Vendor-managed Inventory
solutions in life sciences and pahrmaceuticals gtidu

https://www.mdlogistics.com/wp-content/uploads/2B4Vendor-Managed-

Inventory-in-the-Pharmaceutical-Industry.pdf
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Para Iglesias, A. (2012) el proveedor debe caldalprevision de la demanda por
item y punto de venta en funcion de la data hisadyi tendencias del sector apoyado
en la realidad de su socio estratégico. Esta pet@se presenta al cliente que la valida
0 hace las correcciones con sus propios datossjiimariones. Este proceso puede
llevarse a cabo mediante el envio de la informaeidproveedor, o a través del uso
compartido de una herramienta de gestion ERP.

El programa debe gestionar los siguientes datos:

* Inventario fisico del producto, tanto en los purdesventa como en los diferentes
almacenes del cliente.

* Mercancia en transito al cliente.

* Prevision de la demanda por item y por punto déaven el plazo de un tiempo
establecido (Lead time).

El calculo de esta prevision se realiza en bastemacion historica y las formulas
de ajuste estadistico que sean las mas apropiddass indispensable, pero mejora
notablemente el proceso, el uso de tecnologia lpacaptura automatica de datos,
mediante la utilizacion de herramientas como elgde barras, por ejemplo.

Otra herramienta que no es indispensable paragkementacion del VMI, pero
cuyo uso mejora de forma notable la confiabilidadlas datos es el intercambio
electronico de datos.

Es necesario tomar en cuenta que el sistema imptand® de VMI debe tener la
capacidad para gestionar la exportacion e impadmadie datos compartidos, caso
contrario, la operacion del sistema podria segiolei.

El uso del VMI genera sinergia entre las parteslimwadas (cliente-proveedor)

gue mejoran los procesos logisticos y las politiceserciales.

Modelos VMI

Pan-Pro (2004)indica que la implementacion de VMI se lleva aacdentro de
tres categorias: colaboracion, transferencia pondata (costo) y totalmente

automatizado.
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a)

b)

Modelo colaborativo

Un modelo colaborativo consiste en compartir infacian y desarrollar planes
de produccion conjunta entre las empresas que ingpitan el VMI. Segun Pan-
Pro (2004), el proceso colaborativo ocurre en gklntactico. Este esquema
funciona de tal forma que el "comprador” colabara el "proveedor" en los planes
de demanda/consumo de cada referencia almacermadby cual se determina un
prondstico conjunto de la demanda, el cual set&adb por ambas partes en el

desarrollo de los planes de reabastecimiento.

Modelo de transferencia por mandato (costo)

El modelo de transferencia por mandato es un pocgiegple que se enfoca en
que el comprador transfiera la actividad y costesgdstion del inventario al
proveedor. La ejecucién de este modelo requiemaimimo esfuerzo de las partes
involucradas, por ejemplo el envio de una persdriacal del cliente para que

realice los pedidos de reabastecimiento (Pan-P@})2

Modelo totalmente automatizado

Este modelo se inicia con la colaboracion de laepa&n el nivel estratégico y
se establece los objetivos y restricciones enlieaagon del VMI. En el nivel tactico
y operativo, se utiliza la herramienta informateacargada de ejecutar la las
actividades de reabastecimiento y asi alcanzaolgetivos propuestos a menor

costo y con el mejor servicio al cliente (Pan-R@)4).

El VMI es una herramienta que permite reducir lostas logisticos entre
empresas productoras y empresas distribuidorastatblecer que el inventario de
ambos actores sean administrados por una sola samprgrando la eliminacién de
inventarios dobles, lo cual implicas reduccion detas de almacenamientos asi

como costos administrativos.

1.5.5 Bullwhip Effect (Efecto latigo)
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El efecto latigo hace referencia a los cambiosdgrpor la demanda del mercado
a medida que se transmite entre los diferentedasivie la cadena de suministro. De
este modo, la informacién recibida por cada niwelalcadena de suministro es mas
incierta mientras mas distante esté del consunfidat; lo cual se traduce en la
amplificacion de la varianza de los pedidos tratidos a lo largo de la cadena de
suministro.

La amplificacion de la varianza trae consigo coBtnscesarios a lo largo de todos
los niveles de la cadena de suministro y segunegereflejados en cinco caminos
(Ponte, B., 2013) que se detallan en la figura 1.8:

* lrregular necesidad de recursos productivos comonomale obra,

subcontrataciones y horas maquina.

» Sobredimensionamiento de la capacidad de almacentomilo cual genera
incremento de costos de almacén.

* Aumento del riesgo de no poder atender pedidodeeis, roturas de stock, lo
gue genera costos derivados por la rotura comdigadas o inclusive rechazo
de pedidos.

* Riesgo de obsolescencia al mantener altos investagspecialmente en
productos con ciclos de vida cortos.

« Dificulta la planeacién del transporte, lo cual een traslados mal

dimensionados y aumento del tiempo de entrega.
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Figura 1-8 Repercusiones del efecto latigo en tfena de suministro
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Fuente: Ponte, B. (2013l efecto bullwhip en las cadenas de suministraa un
aproximacion basada en técnicas de inteligencidieidl . Trabajo de fin de master en

administracion y direccion de empresas. Universitla®viedo. Oviedo.

Lee, H., Padmanabhan, V., y Wang, S. (1997,), pegue hay cuatro razones para
el efecto latigo:

a) Las predicciones de demanda imprecisas llamadaxegamiento de sefial de
demanda”.

b) Racionamiento de los productos por parte del fabteea los minoristas debido a
algunas limitaciones en la produccion llamadasgsede racionamiento”.

c) La politica de pedidos utilizada por los minoridtamada "orden de lotes".

d) Descuentos y variaciones de precios estacionales.

1.5.6 Matriz de posicion de suministro - Kraljic
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La matriz de Kraljic es una herramienta que e&atia en la gestién de compras
para poder clasificar los materiales y/o servicjos se utilizan en las operaciones de
una empresa en funcion del riesgo para la empreisaomo su incidencia en los
resultados.

Segun lo sefalado por Peter Kraljic (1983), se dmlmuar dos variables: la
importancia estratégica y la complejidad del sustinj analizado desde la escasez del
suministro, productos similares, barreras de eatraolstos logisticos y condiciones de
monopolio y oligopolio. Con lo cual la compafiia geeleterminar su estrategia de
negociacion y de suministro para maximizar sus fimos y reducir los riesgos

asociados a la cadena de suministro.

El andlisis busca identificar principalmente lagerencias estratégicas en la
organizacién considerando los bienes o serviciesagiguiere o contrata la empresa en

cuatro categorias, las cuales se muestran erulafig9.

- Productos Apalancados o Commoditiesson productos que representan un
alto porcentaje de las ganancias o resultados elmpegiesa y a la vez se cuenta
con muchos proveedores disponibles. Es facil candieiproveedor. La calidad
de productos esta estandarizada por lo que ebriebgrente al suministro es
bajo.

- Productos Estratégicos:ccruciales para el proceso o el negocio de la esapre
Se caracterizan por un alto riesgo de suministrmiyel de cumplimiento)
debido al escaso numero de fuentes de suminisgoraina entrega dificil
(logistica).

- Productos No Criticos o Rutinarios:son productos faciles de comprar y que
también tienen un impacto relativamente bajo emdssltados financieros.

- Productos Cuello de Botella o Criticos:son aquellos productos que soélo
pueden ser adquiridos a un proveedor o a un eadasero de ellos, o su entrega
seria poco confiable y tienen un impacto relativatedoajo en los resultados

financieros.
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Figura 1-9 Categorias de productos segun la mag¢rigosicionamiento de Kraljic
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Fuente: Kraljic, P. (1983urchasing must become Supply Managentéatvard
Business Review

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Matriz de Posicionamiento

La matriz de posicionamiento de suministro se zaadi partir de las siguientes
comparaciones: Impacto vs riesgo / Impacto-RiesgGasto.

Bajo un analisis de Pareto, el eje X de la masé&zcalcula sobre el valor de los
contratos y se muestra la escala de cémo gastdmios® de la empresa 80-20 > (80%

del gasto se ejecuta en tan solo un 20% de lagarés de compras.
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El Eje Y de la matriz se calcula en base al impaetao contar con el bien o
servicio y determina la criticidad para la opebadie la empresa al no contar con un
bien o servicio en el momento que este se requiigrda figura 1.10 se muestra como

se valoran las calificaciones del eje Y.

Figura I-10 Calificacién de eje Y de la matriz disigionamiento de Kraljic

PROBABILIDAD DE OCURRENCIA | PUNTUACION DEFINICION - PROBABILIDAD DE OCURRENCIA
Remota 10
Improdable 20 | Esla posidilidad de no contar con un bien o senvicio, en la fecha y
Media 30 hora requerida por nuestro diente interno. Esta probabilidad puede
Probable | 40 ser explicada por causas internas o externas
Altamente Probable 50
SEVERIDAD PUNTUACION DEFINICION - SEVERIDAD
Insignificante 10
Menor | 50 La Severidad puede verse reflejada en lucro cesante, paro en la
! " ) 4 4
T 20 planta de produccidn, faltante en ventas, sobrecostos logisticos e
$ incluso impacto reputacional negativo para Ia empresa
Mayor 40
Catastréfico 50

Fuente: Kraljic, P. (1983 urchasing must become Supply Managentdatvard
Business Review
Elaboracion: Autores de esta tesis.

Un ejemplo de matriz de posicionamiento de Kralgsarrollada es el que se
muestra en la figura 1.11.

Figura I-11 Matriz de posicionamiento de Kraljic
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Fuente: Empresa concesionaria de gas natural.

Elaboracion: Autores de esta tesis.
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1.6 Marco Contextual

Con la puesta en marcha del City Gate en Lurinl exi@ 2004, se dio inicio al
sistema de distribucion de gas natural en Lima@adlkao. En un inicio la penetracion
en las conexiones domiciliarias era baja debiddtalcosto de las instalaciones internas
asi como las dificultades para la obtencién de @&snel temor de los consumidores a
esta nueva modalidad de suministro de energiag etntos factores, no permitié un
temprano desarrollo en el sector residencial.

En los afos siguientes se realizaron modificaciquaga incentivar el ingreso de
nuevos usuarios como modificaciones de normasdgsninodificacion de reglamentos
para facilitar la obtencién de permisos en el igimdle redes, creacion de una tarifa
Unica de distribucién, implementacion de mecanisregando al afio 2016 con mas
de 400,000 usuarios residenciales y comerciales.

Ante el crecimiento de usuarios, y la consiguiengzesidad de ampliar la
infraestructura necesaria (redes de distribuciégedenatural) para atender la demanda,
hay una necesidad de reducir costos optimizandoptosesos de la cadena de

abastecimiento de redes de distribucion de gasatatu
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CAPITULO Il : DIAGNOSTICO DEL ENTORNO

2.1 Desarrollo del Entorno

2.1.1 Andlisis SEPTE

El analisis de los factores sociales, econOmicaditigps, tecnolégicos y
ecologicos (SEPTE) es una herramienta utilizada paelizar el macro entorno del
sector donde se desenvuelve la empresa bajo ediatieeste analisis se identifican las
condiciones favorables y desfavorables del contextimal, de tal forma que se
determinan las oportunidades y amenazas para leesafA continuacion se detalla el

desarrollo de los cinco factores mencionados aqbiis a la industria del gas natural.

Fuerzas sociales:

* Nuevas oportunidades de desarrollo para la poblaali@isponer de una
nueva fuente de energia de bajo cdstrza positiva.

* Buena actitud de la poblacién ante el uso de fgadgeenergia mas limpias.
Esto se evidencia en el aumento de los usuarigasieatural en los Gltimos
afnos.Fuerza positiva.

Fuerzas econOmicas:

* Incremento sostenido de PBI del pais es sefialrdeingiento econémico,
lo cual lleva al aumento de la demanda de eneegi@special del sector
industrial.Fuerza positiva.

* Manejo estable y definido de la politica fiscal gnmetariaFuerza positiva.

« Bajo nivel de inflaciébnFuerza positiva.

* Ahorro generados en la reduccién del costo de @nergivel nacional.
Fuerza positiva.

Fuerzas politicas:
» Incertidumbre ante el cambio de gobierno y crisitigas en los ultimos

afos. Los gobiernos pierden credibilidad rapidaménterza negativa.
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* Legislaciéon respecto a proteccion del medio ambietdda vez mas
exigentesFuerza positiva.

* En el pais existe una politica energética naciomab principal objetivo es
desarrollar la industria del gas natural y su zd#ion en los sectores
econdmicos del pais, tales como industria, uso dboee transporte entre
otros.Fuerza positiva.

Fuerzas tecnoldgicas

» El Pert es un pais dependiente de tecnologia exierque repercute tanto
en la tecnologia utilizada en las operaciones demaresa como en la
tecnologia necesaria para el aprovechamiento dehgiaral como fuente
de energiak-uerza negativa.

» Fabricantes de materiales utilizados se enfocala émnovacion de sus
productosFuerza positiva.

« Empresas del rubro estdn en busqueda constanteedastecnologias que
mejoren sus procesdsuerza positiva.

Fuerzas ecoldgicas

» Tendencia al cambio de fuentes de energia masdampie reduzcan la
huella de carbond-uerza positiva.

» El uso de gas natural como fuente de energia pgees@nnivel menor de
emisiones atmosféricas contaminantes respectogs@imbustibles fosiles
utilizados en el pais:uerza positiva.

» El proyecto que proporciona la mayor fuente dergdaral en el pais se
ubicado en un area reservada, con mucha biodiaersidrupos indigenas
aislados que habitan la zona. El estado debe dogalos mecanismos de
vigilancia, supervision y fiscalizacion de los aspe ambientales y
sociales en las zonas de exploracion y explotadébigas naturakFuerza

positiva.

En conclusién, La empresa de estudio opera enatarsgue tiene oportunidades
de desarrollo. Se puede observar que el sectgadeiatural tiene las condiciones para
desarrollarse dado que el balance positivo engduarzas detectadas en el a&mbito

social, econdmico, tecnoldgico y ecologico. El Heglo en el dmbito politico es
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ambiguo y puede afectar también los &mbitos sg@abnomico, pues a pesar que los
ultimos gobiernos siguen una politica de libre radecy respeto por las inversiones, el
conflicto entre las fuerzas politicas sucedidoleafie 2018 genera incertidumbre en la
estabilidad politica y social, bajando las expéaat de confianza que hay en los
agentes de mercado, por lo que podria reduciniascéativas de crecimiento del PBI

(Producto bruto interno) para el afio 2018.

2.1.2 El sector gasifero en el Peru

Segun lo sefialado por Rafael Vera Tudela (2016)del la entrada en operacion
de Camisea en el afio 2004, el uso del gas natuell eje sobre el cual ha girado la
transformacion de la matriz energética del PeridaDa naturaleza no renovable del
recurso, el acelerado crecimiento de la demandasiica y el compromiso pactado
para la exportacion, la sostenibilidad de la trams&cién energética del pais en el largo
plazo depende de un marco institucional que faddiformacién de precios de mercado
gue incentiven el uso eficiente del recurso y, eonentemente, fortalezcan los
incentivos para la inversion en exploracion e edteuctura (produccion, transporte y
distribucién). El autor indica que segun el Minigiede Energia y Minas (MINEM),
los lotes 88 y 56 representan una reserva protetla.d TPC (trillones de pies cubicos)
y gue los principales consumidores son las cestddeeneracion eléctrica, los sectores

industrial y automotriz (ver Figura 2.1).
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Figura lI-1 Demanda total y reserva probada de €aanén TPC
10.8 11.2

Explotacion
(Peru LNG)

Demanda Interna
Gen. Eléctrica
Industria
Manufatura

6.6 & Petroquimica
Comercial
Vehicular
Residencial

[ T 1
Demanda (20 afios Reserva Probada (2010)

Fuente: Vera, R. (2010) Gas natural en el Perarigal oferta-demanda y

perspectivas. Moneda. N° 145.

2.1.3 Demanda actual y futura del gas natural:

En esta seccién se presenta el analisis de la dientkengas natural, segun los tipos

de consumos que se muestran en la tabla 2.1:
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Tabla II.1 Categorias tarifarias segun el nivetdesumo de gas natural

Categorias

e Descripcion
tarifarias P

Categorias por rangos de consumo3(8ms)
Al Hasta 30 Siimes

A2 Desde 31 hasta 300 3mes

Desde 301 hasta 17,500 Bmes

Desde 17,501 hasta 300,000%/mes

Desde 300,001 hasta 900,0003&1&5

Consumidor independiente cuyo consumo es may0f,a Sriimes
Categorias especiales, independiente del consumsua

GNV [Para estaciones de servicios 0 gasocentrosdeagaral vehicular

GE Para generadores de electricidad

m |0 [O |®

Fuente: Organismo Supervisor de la Inversion endiag Minas (2014).
Determinacién de la Tarifa Unica de distribucionGkes Natural aplicables a la
Concesion de Lima y Callao para el periodo 2014201

Elaboracion: Autores de esta tesis.

La estimacion de la demanda se realiz6 sobre k& dxesdiagndstico del mercado
actual y potencial. Para la estimacién de los veldes teéricos de demanda se utilizo:
a) Numero de clientes que potencialmente podrian eoinsgas natural por

encontrarse cerca de la Red Comun;

b) Evolucion estimada del Factor de Uso de la Redl émea desarrollada y de

acuerdo con el respectivo tipo o categoria de coiusar;

c) La proyeccion de los consumos unitarios por tipategoria de consumidor.

Es pertinente mencionar que el andlisis fue reddizaobre la base de la
informacion comercial de la empresa concesionagagds natural para Lima
Metropolitana y Callao en el afio 2013 (OSINERGM2N14).

A manera de resumen la tabla 2.2 presenta de memmi@arativa las estimaciones
de demanda del consultor contratado (20 afios) yplasteadas por la empresa

concesionaria de gas natural en su propuesta gcafs).
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Tabla 1.2 Proyeccion de la demanda de gas nataradima y Callao (en miles de

ma3)
Afio idencial Comercial Industrial GNV Generacion Eléctrica TOTAL
COSANAC Calidda COSANAC Calidda COSANAC Calidda COSANAC Calidda COSANAC Calidda COSANAC Calidda

2014 43 379 41373 31310 29 192 1053 279 986 439 660 844 548 504 5068 146 4995670 6 856 958 6601178
2015 63 576 58 984 36531 35 688 1065 488 986 179 737 449 608 663 5068 146 5 065 285 6971 191 6754 799
2016 85157 75 844 41222 40 989 1098 696 1014298 809 530 669 475 5081834 5078973 7116439 6879 579
2017 108 197 92 702 45719 45 684 1105 965 1037109 877 189 732 852 5068 146 5 065 285 7 205 215 6973 632
2018 127 797 49773 1139563 940 487 5068 146 7325767

2019 137 456 53075 1152 649 1000 101 5068 146 7411427

2020 150 629 56 140 1186 500 1056 694 5068 146 7518 109

2021 163 525 58 991 1199724 1110308 5661130 8193677

2022 176 148 61 649 1233675 1160983 5857 103 8489 559

2023 188 502 64 131 1246 972 1208 760 6 058 095 8 766 460

2024 200 591 66 452 1280975 1253678 6228 030 9029 727

2025 212420 68 625 1294 307 1295778 6375 235 9 246 365

2026 223918 70 661 1328332 1335097 6505 079 9463 087

2027 234 957 72570 1341675 1371676 6621 229 9642 107

2028 245 420 74 363 1375704 1405 551 6726 299 9 827 336

2029 255 201 76 046 1389 043 1437 348 6822 220 9 979 858

2030 264 214 77 627 1423 062 1467678 6910459 10 143 039

2031 272 387 79 112 1436 388 1496 560 6992 156 10 276 603

2032 279 672 80 508 1470 389 1524015 7068 213 10422 798

2033 286 039 81821 1483 695 1550061 7139361 10 540 976

Fuente: Consultores Supervisores y Asesores Nde®B8aA.C. (2014). Revision

de propuesta de tarifa Gnica de distribucion dealynCallao - 2014 Informe 5

De los cinco tipos de consumo expuestos, en l&ptesnvestigacion se enfocara

en la demanda de gas residencial, que a pesamndgteiv el 8% de los ingresos de la

empresa concesionaria de gas (figura 2.2), repi@sémayor consumo respecto a los

recursos (materiales y servicios) utilizados ecolastruccion de redes de distribucién

en las categorias tarifarias.

Figura 11-2 Distribucion de la demanda total de gatural por categoria tarifaria

(en miles de m3)

Fuente ]

Miles m’

|OSINERGMIN |

22559428 |

mA EB

C mD WGNV

GE ME

Fuente: Organismo Supervisor de la Inversion endtag Minas (2014).
Determinacion de la Tarifa Unica de distribucionGtes Natural aplicables a la

Concesion de Lima y Callao para el periodo 20148201
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2.1.4 Demanda Residencial

La estimacion de la demanda de gas natural ensester, consideré que la
poblacion que usa GLP para cocinar y calentar aguaa proporcion de hogares que
usa electricidad para los mismos usos, son subteEpiile convertirse al gas natural
(OSINERGMIN, 2014).

El andlisis inicial consistié en revisar la inforci@n histérica de consumo de los
clientes de la Categoria A, en el periodo 200532 Asimismo, basado en los
resultados del Censo de Poblacion y Vivienda del 2007 (Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica — INEI, 2007), se anaditthnercado potencial de gas natural
en este sector, en cada uno de los distritos del d& concesion de Lima y Callao,
cercanos a las redes de gas natural actualmetatades. Dicho andlisis se basé en la
variable “Combustible que més usa para cocinaakuentos”, es decir, el nUmero de
hogares que utiliza un determinado energético (@ldtricidad, etc.) susceptible de

ser sustituido por el gas natural.

A continuacion se analiza la evolucion del mercdéalistribucion de gas natural
en relaciéon a de la demanda demostrando su cretoree el consumo interno siendo
el gas natural un sustituto del petroleo. Consityaxisten reservas por veinte afios y

mas en exploracion lo que aseguraria un abastetrasegurado a largo plazo.

Para calcular la proyeccion de la demanda de dasahae analizé la evolucién

del nimero de clientes de la categoria A, desiiécaé de operacion hasta el afio 2013,
se evidencia un bajo nivel de clientes conectaddsseprimeros afios, asi en el periodo
2005 - 2007, solo se habian conectado 7,150 cliearie34 meses 3. Sin embargo, a
partir del afio 2010, se aprecia un crecimientopndsunciado del numero de clientes
conectados, asi en los afios 2010, 2011 y 2012nsetaron en promedio 1,082; 2,120
y 3.701 clientes por mes, respectivamente. Diclidisie se muestra en las figuras N°
23y24.
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Figura 11-3 Evolucién de clientes categoria A (entidad de clientes).
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Fuente: Organismo Supervisor de la Inversion endtag Minas (2014).
Determinacion de la Tarifa Unica de distribucionGhes Natural aplicables a la

Concesion de Lima y Callao para el periodo 20148201

Los niveles de crecimiento y evolucidén de clierdesectados en esta categoria,
permiten prever tasas de crecimiento mas elevadedas histéricas en el presente
estudio tarifario, por lo que se consideré tomaneaeferencia para la proyeccion, el
namero de incorporaciones propuesto por la empr@seesionaria de gas natural, lo
gue resulta en una tasa de incremento de 7,00@swdentes por mes el primer afio,
incrementandose a 9,200 nuevos clientes por nafoal
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Figura 1I-4 Evolucién de la incorporacién de nuegbentes de categoria A.
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Fuente: Organismo Supervisor de la Inversion endtag Minas (2014).
Determinacion de la Tarifa Unica de distribucionGhes Natural aplicables a la

Concesion de Lima y Callao para el periodo 20148201

En este sentido, la proyeccion de la demanda ddbrseesidencial que se

contempla alcanzar en un horizonte de 20 afios,id@m estimado tomando en
consideracion:

« El consumo unitario promedio de 12.5/cliente-mes para el rango A1 (0 a 30
m3mes).

» El consumo unitario promedio de 57.6/dliente-mes para el rango A2 (31 a 300
m3mes).

« El Plan Quinquenal propuesto por el Concesionario.

Las figuras 2.5y 2.6 muestran las proyeccionedi€letes conectados y el volumen
de gas natural a facturar para el segmento resadenc
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Figura II-5 Proyeccion de demanda de clientes tegoaia A (en cantidad de
clientes)

1800000

1 600 000

m Clientes acumulados

Fuente: Organismo Supervisor de la Inversion endtag Minas (2014).
Determinacion de la Tarifa Unica de distribucionGhes Natural aplicables a la
Concesion de Lima y Callao para el periodo 20148201
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Figura II-6 Proyeccion de demanda de clientes tkgoaia A (en miles de m3)
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Fuente: Organismo Supervisor de la Inversion endtag Minas (2014).
Determinacion de la Tarifa Unica de distribucionGtes Natural aplicables a la

Concesion de Lima y Callao para el periodo 2014201

La composicion de los ingresos de una empresa siomegia de gas natural se

compone de cinco elementos:

- Ingresos de distribucion, que contiene las vengadistribucion de gas natural.

- Servicios de instalaciones internas, representadocipalmente por la
construccion de la red de gas natural dentro dehdgmres (estos ingresos
incluyen el derecho de conexion y los ingresosniiieros que se derivan del
financiamiento de la instalacion de estos clientes

- Ingresos Pass-through, que se derivan de los gende suministro de gas y de
transporte de gas (los cuales ademas también egpaesun costo de venta, sin
un margen).

- IFRIC 12, representa una norma contable para l&gsiones de la concesion,
y.

- Oftros ingresos, que comprende el mantenimiento rgsoservicios no

recurrentes.
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2.1.5 Conclusiones

El gas natural en el Peru tiene un gran mercadoesdémiento para lograr abastecer
el consumo interno, cambiando la matriz energéfigesten reservas por veinte afios y
mas en exploracioén lo que aseguraria un autoalragteto asegurado a largo plazo.

El crecimiento del sector es significativo en rilaca la demanda doméstica de
gas natural en el mediano y largo plazo. SegunI®BW, la demanda de gas natural
de Camisea para los préximos 20 afios asciendeBalrB&;. Asi, de acuerdo con los
estimados de demanda del MINEM y de oferta de N&Adctual reserva probada de
Camisea cubriria el consumo interno y el extermdratado por los proximos 20 afios
(ver figura 2.1).

El estado debe fomentar la masificacion del gasrabén las regiones por medio

de concesiones del gobierno con la empresa privada.

2.2 Fuerzas competitivas de Porter

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter es udelnoestratégico que permite
analizar cualquier tipo de industria segun su taidad. Este analisis fue desarrollado
por Michael Porter en 1989 y concibe a la orgami@macomo un centro sobre el que
acttan 5 fuerzas competitivas diferentes: barrdeasntrada, productos sustitutivos,
poder de clientes, poder de los proveedores y ciampia y rivalidad entre empresas.

Ademés se debe tomar en cuenta la legislacionfgataaal sector estudiado.

2.2.1 Barreras de entrada o0 nuevos competidores

La empresa concesionaria de gas natural cuentia camcesion y distribucion de
gas natural en Lima y Callao otorgada por el espeiioano por 33 afios. Durante este
periodo no puede ingresar otra empresa o distobgds en Lima y Callao a menos
gue el gobierno peruano a través de OSINERGMINimdacel contrato a la empresa

concesionaria de gas natural por incumplimiento.
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Por lo tanto la barrera de entrada es alta, pees $u origen en el marco legal
decisiones regulatoria del gobierno peruano gue p@imite la operacion de una sola

empresa.

2.2.2 Poder de negociacion de los compradores (clientes)

Los clientes gas natural se pueden clasificar pass:

» Generacién de energia eléctrica (centrales elasjric
* Uso doméstico
* Uso automotriz
El poder de negociacion de los clientes es bajaldebque el sistema tarifario es

aprobado y regulado por el estado peruano (OSINERGM

2.2.3 Poder de negociacion de los proveedores

Para el proceso de distribucion y comercializadiémgas natural, los proveedores

se pueden clasificar de la siguiente manera:

* Proveedor de gas natural

» Proveedor de transporte desde la zona de explothaita los centros urbanos

* Proveedores de materiales de para la instalacidgeddde distribucion en centros
urbanos (Tuberias de polietileno, valvulas, medisoPealpe, codos, reguladores

» Proveedores de servicios de construccion de redesreas urbanas y habilitacion

de instalacion domiciliaria.

Tanto el gas natural como el servicio de transpidetgas natural desde Camisea
hasta el City Gate en Lurin, tienen tanto a la @sgpconcesionaria de gas y proveedores
con bajo poder de negociacién, pues los precias @ésgulados por el OSINERGMIN

Para los materiales para la instalacion de redesligtébucion, servicios de
construccion de redes y habilitacion de instalaciomiciliarias, existen unas tarifas
entre la empresa concesionaria y el estado, perafaesa concesionaria de gas natural

tiene la opcion de obtener mejores precios copsmgeedores. Para estos materiales,
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la empresa concesionaria de gas natural tiene tonpader de negociacion y los
proveedores un bajo poder de negociacion debidme dagempresa concesionaria es un
gran consumidor de materiales por la magnitud amifecesion y tiene un enfoque de
eficiencia de costos.

Cabe resaltar que cada cuatro afios OSINERGMINzeeahia revision del tarifario

de acuerdo a la operacion del periodo anterior.

2.2.4 Amenaza de productos sustitutos:

El principal producto sustituto del gas natural odorente de energia es el petréleo
y sus derivados. Otros productos sustitutos soBLét, energia edlica y solar y la
electricidad.

La principal ventaja del gas natural es tener @ciprbajo y estable respecto a los
demas productos sustitutos, pero es necesariantna@structura de abastecimiento
hasta los usuarios finales, la cual requiere uaa grversion asi como tiempo para
implementarla, pues no habia infraestructura ateemicio de la concesion.

Ademas, el gas natural es un producto menos comasuel respecto a los
principales productos sustitutos (petréleo y gasdlilo cual es factor que toman en
cuenta los clientes finales (residenciales, autoapgeneracion eléctrica) al momento
de evaluar el cambio de fuente de energia.

El grado de amenaza de productos sustitutos egalio se reducira con el tiempo
a medida que se desarrolle mayor infraestructuegpgumita una mayor cobertura del
gas natural en Lima Metropolitana y Callao. El gstico actual del precio del petréleo
es de crecimiento de US$ 58.01 por barril en eB2atdsta US$ 71.19 por barril en el
afo 2022 (Gestion, 2018a), aunque el petrdleo sigmelo una amenaza latente debido
a la alta volatilidad de su precio, por lo que arpariodo determinado podria llegar a

ser una fuente con precio menor al gas natural.

2.2.5 Rivalidad y competencia del sector.

Al ser una concesion, la empresa concesionariezne tin competidor que ofrezca

gas natural dentro de su zona de operacion, pprdce considera como competidor a
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empresas que ofrecen otras fuentes de energia admpetréleo, gasolina,
hidroelectricidad, etc.

Estos competidores tienen mayor cobertura paraeatenlos usuarios finales (red

logistica, infraestructura) pero a precios mayores.

El grado de rivalidad es relativo, para clientescdasumo doméstico es bajo
cuando cuentan con acceso a la infraestructuraoycabndo no hay acceso a esta
infraestructura.

2.2.6 Conclusiones del analisis de fuerzas competitivasRibrter

El sector de distribucion de gas natural es atragiara empresas que quieran
incursionar en el sector, pues una vez ganadaniees@n la barrera de entrada de
competencia durante la operacion del negocio asngkntras dure la concesion y se
respete la reglamentacion vigente. Ademas el ppdeejerce la empresa concesionaria
de gas a sus proveedores es alto debido al voldmescursos adquiridos para poder
operar un sistema de distribucion en los centrbanos. Una vez implementada la
infraestructura necesaria, el gas natural se caevé® un bien mas atractivo en costo
respecto a otras fuentes de energia. Hay que m@arenta que el principal competidor
como fuente de energia es el petréleo y sus dersvaglie es a su vez un producto
sustituto cuyo precio volatil, dependiente del radrrinternacional, puede llegar a ser

menor que el precio del gas natural en un deteduoipariodo.
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CAPITULO Il : DESCRIPCION DEL BIEN O SERVICIO

El sistema de distribucién de gas natural para lMe#&opolitana y Callao es una
red de gasoductos que se alimenta desde una @estici@cibo conocida como City
Gate ubicada en el distrito de Lurin, desde la apara un ducto de distribucion
principal de acero, de 62 km. de longitud y 20" dlé@metro, que recorre Lima
Metropolitana y Callao, llegando hasta el distd Ventanilla. Este ducto principal
cuenta con estaciones de regulacion de presiérriyadimnes que nacen del ducto
principal.

Las derivaciones son conjuntos de tuberias de nuidmetro y presion que llevan
el gas natural. Del ducto principal se derivan setlencales alta presion, hechas de
acero y de diametro de 10", que distribuyen elngdsral a través de la ciudad hasta las
estaciones de regulacion de los distritos. Finalejete estas estaciones se derivan
redes de distribucién secundarias de baja prasamnas de polietileno, que suministran

el gas natural hacia las viviendas, comerciosciestas de combustible e industrias.

Las estaciones de regulacion de presion funcionammodos que unen la red
principal y las redes de distribucion, adaptandurésion del caudal de gas de redes de
mayor didmetro a redes de menor didmetro. Lasiesede regulacion de presion
cuentan con sistemas de deteccion de humo, gago,fwéracion, temperatura y
presion.

Dado que la concesion fue adjudicada en el afio 08i8i6 operaciones en el afio
2004 en una ciudad que al aflo 2000 no contabandmestructura alguna para la
distribuciéon de gas natural, la construccion deréaies de distribucion es un proceso
vital para el negocio de distribucién de gas nat@a espera que para el afio 2022 la

masificacidon del gas llegue al 37% de la poblaciéhima.

a7



CAPITULO IV : DIAGNOSTICO DE LA CADENA DE
SUMINISTRO

4.1 Andlisis de la cadena de suministro de una empresancesionaria de gas

natural en Lima y Callao.

4.1.1 Descripcién de la cadena de suministro

La cadena de suministro esta conformada por |pssflde materiales y servicios
necesarios para la construccién y habilitacién rdgalaciones ya sea domiciliaria,
comercial o industrial asi como los flujos de infiacion y dinero necesarios para su
operacion.

La cadena de suministro de las empresas de secag] tiene un enfoque Push
(Empuje), segun lo sefialado por Chopra y MeindD80ya que se ejecutan en
anticipacion a los pedidos de los clientes.

La presente tesis analiza la cadena de suministroateriales, servicios para la
construccion y habilitacion de redes de distribnaé gas natural..

Los materiales y servicios mas representativodasosiguientes:

* Valvulas

* Medidores

* Tuberias de polietileno y aluminio (Pealpe)
* Codos

* Reguladores

» Servicio de construccion de redes

e Servicio de habilitaciéon de instalacion domicilaari

La cadena de suministro analizada considera quenbisriales a usar en las
instalaciones de la red domestico son entregadosresignacion a los contratistas y al
finalizar las obras las merma generadas retornalaaempresa concesionaria de

distribucién de gas natural (figura 4.1),
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Figura IV-1 Cadena de suministro de empresa comgasa de gas natural

Proveedores Canales Contratistas Clientes
Sistema de Pealpe Consignacién a Construccién Clientes
Contratistas Internas Residenciales

Tuberias de PE

Construcciones Clientes
Externas Comerciales
Accesorios de PE
Clientes GNV
Valvulas
Medidores

Reguladores

Fuente: Autores de esta tesis

4.1.2 Analisis estratégico de la cadena de suministro

La estrategia competitiva de la empresa concesadardistribucion de gas natural
para uso doméstico es proporcionar la infraestracta acceso de gas natural (redes de
distribucién) cumpliendo con los tiempos de atemeistablecidos por el estado a través
del OSINERGMIN y con un enfoque de eficiencia detaes en la adquisicién de los
materiales y servicios de construccion de redegstiategia de cadena de suministro
es contar con disponibilidad de materiales de coosibn y tercerizacion de los
servicios de construccion de redes que permitatelacion de la demanda variable. La
demanda es originada por los nuevos usuarios deagasl que requieren tener acceso
al gas natural a través de una red de distribucion.

Segun Chopra y Meindl (2008), una compafiia debmia ajuste estratégico, lo

cual implica que tanto la estrategia competitivalalecompafila como sus demas
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estrategias funcionales, entre ellas la de cadenaudhinistro, tengan sus metas
alineadas.
Para lograr visualizar el grado de ajuste estredéges necesario analizar los

siguientes tres puntos:

» Elcliente y la incertidumbre en la cadena de sumistro

Los clientes de gas natural para uso doméstictasdamilias y negocios que
han decidido tener una fuente de suministros dengasal de forma continua y
gue no cuentan con la infraestructura necesaria.

Segun Kafka (2013), los productos finales son los lipgan al cliente final
mientras que los productos intermedios son losmosugue permiten mas adelante
un producto final. Para el cliente, el product@fies el gas natural abastecido de
forma continua en su domicilio, por lo que la reddistribucion de gas natural
viene a ser un producto intermedio, el cual facitt acceso de gas natural al
cliente.

Al ser un producto intermedio, la red de distrildimcide gas natural es un
producto cuyas especificaciones dependen de laesamoncesionaria de gas y
ademas, tienen que cumplir con especificacionesmas dadas por el estado a
través del OSINERGMIN. La empresa concesionariaetiel poder de decision
respecto al cambio de materiales de la red deiston, pues el cliente desea
tener acceso al gas natural sin estar al tantodie l& ingenieria que permite el
suministro.

La red de distribucion es practicamente un prodittermedio Gnico para
cada cliente, pues, tiene que adaptarse a la stfuaéura y necesidad de puntos de
conexion del cliente. La red de distribucion vauda cada cliente en los siguientes
puntos:

« Cantidad de puntos de conexidn de gas natural @oneicilio del cliente
» Distancia entre los puntos de acceso
» Cantidad de puntos de mediciéon de consumo de gasaha

» Tipo de equipos que se conectaran a la red débdisithn
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Instalacion con tuberia externa o interna. En egie otro actor importante es el
estado, el cual establece, a través del contratoodeesion, el precio del gas
natural, asi como los tiempos de atencién paranstalacion de la red de

distribucion de gas natural en el domicilio de¢ote.

El precio por implementar la instalacion no esactdr que afecte la relacion
entre el cliente y la empresa, debido a que egidlado por el OSINERGMIN;
mientras que el tiempo de respuesta que los cliesgtin dispuestos a esperar
deben cumplir con los establecidos por el OSINEREMIlos clientes van a exigir

que se respete.

Al ser una concesion, la empresa concesionarieadeng tiene competencia
de otras empresas durante el tiempo de concesiague, hay un riesgo que la

concesion caduque por incumplimiento reiteradcavgdel contrato.

Incertidumbre implicita de la demanda y oferta

Chopra y Meind| (2008) indican que la incertidumlles la demanda es la
incertidumbre resultante de la porcién de la dermane la cadena de suministro

planea satisfacer.

En la presente cadena de suministro, la incertidenmplicita de la demanda
estd influenciada por las siguientes necesidadessddientes:

» Red distribucion anica por cliente, que causa qurdertidumbre implicita de
la demanda aumente por ser Unica, lo que origimalgista de materiales
necesarios sea diferente en cada proyecto, aunsfaedderencia no es
significativa.

» Alta variabilidad de la demanda, causa que la titenbre implicita de la
demanda aumente al no poder atender la demandanreal100%, provocando

excesos de inventarios y roturas de stocks de ptosiu

Respecto a la incertidumbre implicita de la ofedata se ve afectada
principalmente por los materiales utilizados pasaredes, pues muchos de estos
son fabricados en extranjero (China, Colombia, Atiga, Europa),

independientemente de quien asume su colocaciéhpais.
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En resumen, la incertidumbre implicita de la demaand oferta son
impredecibles en cierta medida, ubicAndose en pece® medio de la

incertidumbre.

* La capacidad de la cadena de suministro.

Es necesario saber como la cadena de suministexidte distribucion de gas

natural es capaz de responder a la incertidumbadlatta en el punto anterior.

Para responder a la incertidumbre de variabilidataddemanda, asi como a
los productos fabricados en el extranjero, la esgpo®ncesionaria cuenta con un
almacén que le permite responder en cierta mediddosa riesgos de
desabastecimiento ante incremento inesperado dierfeanda asi como algun
retraso del abastecimiento de productos del extrane afirma que es en cierta
medida, pues, tal como esta configurada la caden@roblema con uno de los
fabricantes en origen, originarian un gran probleimalesabastecimiento que se

mitigaria con incremento de costos.

» Ajuste estratégico

Actualmente la estrategia de cadena de suministfa dmpresa concesionaria de
gas natural esta enfocada en la eficiencia engpat@a poder atender una incertidumbre
de oferta y demandan de un nivel medio. Esta iitentbre es mitiga con los niveles

de inventario que cuenta la empresa.

4.1.3 Analisis de la cadena de suministro de acuerdo aldalo de referencia SCOR

Desde el punto de vista del modelo SCOR revisadelgunto 1.5.2, se han
identificado los procesos que aplican a la preseadena de suministro, los cuales se

detallan en la figura 4.2.
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Figura IV-2 Cadena de suministro de empresa comgasa de gas natural segun
modelo SCOR

| Planificacion de la Cadena de Suministro P
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Fuente: Autores de esta tesis.

Procesos de la cadena de suministro nivel 1 dedza modelo SCOR

a) Planificar (P)

Este proceso esta liderado por el area de planetomie la demanda, la cual,
trabaja la proyeccion de ventas y las metas dalatbnes mensuales y anuales,
con esta demanda el area de planeamiento de negegaliza el abastecimiento
oportuno, de igual forma considera la revisiondmica de los parametros de stock
y el inventario a mantener en funcion de la evdlnael mercado. Este proceso se
detalla en la figura 4.3.
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Figura IV-3 Diagrama de Flujo del proceso de plaaiion

ASISTENTE DE CONTROL INGENIERO DE CONTROL SUBGERENTE DE PLANIFICACION
E PROYECTO2 OE PROYECTOS ANALIZTA DE PLANIFICACION COMPRADOR

& Recepciona SOLPED
Ge bienes
Reviza y sprusta la Recepcond
s de L] planitcacin anl oe —_—
bieres por cortratz bienes
Revizay sprusta la Recepcona
o ok o /1 »| panitcacion mensuxl — ]
conzumo menzual ce bienes
@&

Fuente: Empresa concesionaria de gas natural.

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Los métodos usados para determinar la previsida denta son:
» Promedio Movil. Método util para patrones de densaestable sin elementos
estacionales o de tendencia. El nimero de muestesrer en cuenta se calcula
automaticamente en base al 6ptimo, consideranddraero de conexiones
realizando la explosion de materiales necesari@sqala tipo de instalacion,

adicional a ello se considera el comportamienttoh y la demanda de
nuevos proyectos.
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La demanda de bienes con reposicion de stock Beareatravés de los
pedidos de traslado gestionada por los usuarioBcifBd de consumo),

considerando los tiempos de reposicion de stockddeme), por proveedor.

La titularidad del plan de demanda y estrategiprdducto es elaborado
por la gerencia comercial y no reside en el depeetaio de venta y marketing
directamente ya que esta funcién se divide engrdifarentes gerencias
responsables de gestionar los inputs para la maaibn de la demanda, los
cuales se plasman en un plan de contratacion éP88&IC). Este proceso se
muestra en la figura 4.4.

Figura IV-4 Desarrollo de Plan de Ventas y Opemesode empresa
concesionaria de gas natural

Gerencia de Sub Gerencia de

operaciones *Elaboracion de la
demanda interna
(MRP) de bienes

*Pronostico de
Ventas

*Coordinacion

con Operaciones
la estrategia para
13 ejecucion

eCaracterizacion
del plan anual de
contratacion y

Sub Gerendia de compras (PACC).

planeamiento

Fuente: Autores de esta tesis.

El proceso de planeacion no considera la medic#radefectividad del
prondstico pero si considera la medicién de losloeis de stock como un
indicador de desempeiio.

El prondstico de la demanda inicia con la proyetai@ ventas para la
conexién de clientes residenciales y comercialestignada por la Gerencia
Comercial quien realiza su pronostico en base mdta anual de conexiones
residenciales y comerciales establecidas por etirio, el plan quinquenal de la
compafia, presupuesto de ventas anuales y eveetualren el resultado de
encuestas de satisfaccion.
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La gerencia de operaciones se encarga de elalmrastilategia para la
ejecucion del pronéstico de la demanda elaboradolgp@erencia comercial,
delimitando los distritos donde se planea ingresarlacion al crecimiento de la
red principal. Realizando la explosion de matesiatecesarios para cubrir la
demanda.

La subgerencia de planeamiento, toma la meta adaealconexiones
residenciales y comerciales, para elaborar el plancompra de materiales
necesarios para cubrir la demanda, la cual se cangoa la demanda planteada
por el &rea de operaciones, a fin de evitar nivaiestock elevados, asi como
posibles quiebres de stock, producto de una matafiglacion.

La subgerencia de compras, elabora el plan anuzsbrmteatacion, realizando
una serie de reuniones con las areas solicitaatdis, de discutir las nuevas

proyecciones y las fechas de ejecucion del progm@eneontratacion y compras
para el afio en revision.

Variacion del pronéstico de planeamiento de materias

A continuacién, se detalla el prondstico inicidayariacion mes a mes, asi
como el comportamiento del consumo de las tubddd2ealpe 1216 (Tabla 4.1y

Figura 4.5), Pealpe 2025 (Tabla 4.2 y Figura 4 Bg¢glpe 1418 (Tabla 4.3 y Figura
4.7).

Tabla IV.1 Demanda del afio 2017 de tuberia Pe&6 (en unidades)

Comparacion
TUBERIA PEALPE 12% - Coscumo Real 132,000 34,600 %1400 1800 | 204,800 122,800 $53,913 114,200 156,500 | 1,328,313
TUBERIA PEALPE 12% - Forecust | woen| 2w2120] 2222095] 220862] 220862] 220862] wese1| w8008| 18008 | 1720264 )

Fuente: Empresa concesionaria de gas natural.
Elaboracion: Autores de esta tesis.

56



Figura IV-5 Demanda del afio 2017 de tuberia Pek24é (en unidades)

TUBERIA PEALPE 1216
480,000
- |
20.:0 [T— &
220,000 A | S
¥ ams el Sa—
s 30.x0
. —H-TUSS WA PRALPE 3238 - Porczent
S omx0 *___.4 *
£ momxe - = 3 79
¥ > —4—TUSEZWA F2ALPE2 1238 - Comume
200,000 S g
=000
PSP e S
¢ S P LR
o

Fuente: Empresa concesionaria de gas natural.
Elaboracion: Autores de esta tesis.

Tabla V.2 Demanda del afio 2017 de tuberia Pedl@b @n unidades)

Comparacion

L Febrero Marzo Abril Agosto Septicmbs  Total
UBERIA PEALPE 2025 - Conowno Real %0200 3450 5,100 3,000 8,150 3.000 3678 14,800 8,842 67,420
UBERIA PEALPE 2025 - Forecast 1 1923 | 843 | 8,386 | 7125 | 1128 | 12| 6,835 | 7958 | 7,555 | 68,445

Fuente: Empresa concesionaria de gas natural.
Elaboracion: Autores de esta tesis.

Figura IV-6 Demanda del afio 2017 de tuberia P€20@& (en unidades)
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Fuente: Empresa concesionaria de gas natural.
Elaboracion: Autores de esta tesis.

Tabla IV.3 Demanda del afio 2017 de tuberia Peaf8 (en unidades)

_L.'uu“. Febrero Marzo Agosto Septiembs  Total
TUSERIA PEALPE W3S - Coasumo Redd 33.400 $8,600 18,400 41,600 41,600 40,600 I8N $1.600 31.000 313,631
TUBERIA PEALPE 1498 - Forecust 1 33554 | 50,443 | 52,360 | 52,360 | 52,960 | 52,360 | 36,581 | 36,381 | 36,381 |

Fuente: Empresa concesionaria de gas natural.
Elaboracion: Autores de esta tesis.
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Figura IV-7Demanda del afio 2017 de tuberia Pe&li {en unidades)
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Fuente: Empresa concesionaria de gas natural.
Elaboracion: Autores de esta tesis.

Andlisis de los factores que influyen en la demandie los Materiales

Para el presente andlisis se consideran dos tipdaaiores internos y

externos, los cuales pueden influir en la plandfiéa de la demanda:
Factores internos:

1. Modificacién de la meta anual de conexiones residdss y
comerciales.

2. Modificacion del plan quinquenal de la compafiia.

3. Cambio de Ficha técnica, debido a una mejora gurageso
constructivo lo cual se traduce en un cambio dadyeto.

4. Falta de comunicacion entre las areas (Ventas, d0jpees,
Planeamiento).

5. Gestion de solicitudes de pedido sin consideraeatl Time de

entrega de los proveedores.
Factores Externos:

1. No obtencion de los permisos municipales paradbzacion de
obras civiles, necesarias para la habilitacioredeaddes.

2. Modificacién de la normativa técnica y de segurigeda la
instalacion de Gas, gestionada por OSINERGMIN.

3. Uso de planes de inclusion social promovidos payadlierno

central. Ejemplo: FISE - Fondo de Inclusion So&irérgético, el cual
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subvenciona el costo de la instalaciéon lo cual gene incremento en
la demanda del servicio de gas.
4. Retiro de fondos de subsidio al costo de la insi@falo cual

genera un decremento en la demanda del servigasie

Ante una modificacién de la demanda la respuest@siproveedores es
baja ya que considera un impacto en el manejo sldirseas de produccion y
niveles de stock, por lo que es de vital import@nei envio oportuno del
pronéstico con la nuevas proyecciones las cualéendeer trabajas para
asegurar la menor variabilidad en relacién a laggd y metas establecidas.

Esto conlleva a la busqueda de relaciones colabaraton ventas,
marketing, fabricacién, clientes, proveedores par@orar prondésticos y
conseguir un mayor impacto a través de una visghratégica del desarrollo
colaborativo de todos los integrantes de la cadena.

La gerencia de abastecimiento realiza encuentrabalgecimiento para los
proveedores en los cuales se muestra la visionreEnmiento futuro de la

empresa y sus principales proyectos de expansiénRled.
Los indicadores usados en este proceso son:

o Exactitud de prondstico de la demanda
o Nivel de satisfaccion de la demanda

o Pedido perfecto

b) Abastecer (S)

La gestibn de abastecer se enmarca en normas lgsndpmliticas y
procedimientos), principios que regulan la contidta y las estrategias de
abastecimiento.

La empresa concesionaria de gas natural trabajaicsoftware de gestion
integrada que permite administrar los procesosatipes de la empresa (ERP

Enterprise Resource Planning), el cual cuantifipgrgametriza los niveles basicos
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de abastecimiento por linea de producto y por pmeedesarrollar, para un mejor
control de costos y asignacion de recursos.

El objetivo es promover el proceso de contrata@finiente y sostenible
fomentando las mejores practicas en la gestion atepetitividad, calidad,
cumplimiento. Esto con el propésito de promovercpsms de contrataciones
eficientes y sostenibles en funcién del costognesnpacto y de la oportunidad de

mercado, considerando los siguientes lineamientos.

o Lograr la efectividad de los procesos de abasteaitmidesde su planeacién con
base en la Matriz de Posicion del Suministro erifimdel costo, del riesgo,
del impacto y de las oportunidades del mercado.

o Disefiar e implementar un sistema de clasificaci@ las compras y
contrataciones en categorias con la debida espgiiin técnica.

o Aplicar herramientas de analisis de mercado quenipen identificar las
caracteristicas y las tendencias de consumo dediga servicios.

o Promover alianzas con proveedores estratégicosabdscsiempre el mejor
negocio para las empresas del Grupo.

o Efectuar la evaluacion del desempefio de proveedmes asegurar que el
proveedor cumple con las obligaciones inicialmematetadas.

o Garantizar la adquisicion de bienes y la comprseteicios con calidad, costos
justos y pertinencia que contribuyan al logro dedbjetivos estratégicos de la
empresa.

0 Aplicar los controles que permitan asegurar questnog proveedores cumplen
los requerimientos de nuestra Politica de Sostatabiy Politica de Gobierno
Corporativo. Generar estandares, herramientas ycegmmientos para
implementar el modelo de abastecimiento estratéggiocomo especializar la
labor de compras.

0 Asegurar la transparencia en los proceso de cenifat y abastecimiento de
bienes y/o servicios, de conformidad con las pal#tly estatutos vigentes.

o Garantizar el aseguramiento de la gestion de ahlisiud y seguridad en el
trabajo, gestibn ambiental y eficiencia energétaa, conformidad con las

normas aceptadas internacionalmente en la cadestaadéecimiento.
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Los indicadores relacionados con la gestion de tatiasento son los

siguientes:

* % Ahorro en abastecimiento de materiales por mes.

» Tiempo de Atencion (Nivel de servicios orden/ltem).

» Cumplimiento de plan de homologacion de proveedanesl (90%).
» Cumplimiento del plan anual de contrataciones (ORBREX).

» Desabastecimiento en ordenes de trabajo x dialgude stock).

El area de abastecimiento selecciona a los proveedie acuerdo con las
siguientes modalidades de contratacién, las csaleprueban en funcién al monto
a contratar en los comités multidisciplinarios d®sd solicita su aprobacion. Tipos

de proceso de abastecimiento:

o Solicitud de oferta directa.Modalidad mediante la cual la Empresa contratara
de manera directa al contratista, esto es conalaaterta

o Proceso competitivo cerrado Modalidad de seleccion en la cual la Empresa
formulara una invitacion a minimo dos (2) ofereniemediante la aplicacién
de criterios de evaluacion previamente determinasiieccionara entre ellos el
ofrecimiento més favorable para la Empresa.

0 Proceso competitivo abiertoModalidad de seleccién en la cual la Empresa
publicara invitacion para que participen todos iltgresados en el proceso
competitivo abierto; y mediante la aplicacion détecios de evaluacion
previamente determinados, seleccionara entre allo®frecimiento mas
favorable para la Empresa.

o Contratacion de emergenciaModalidad de seleccion aplicable en los casos de
contratacion de emergencia, en el cual el Soligtaebera fundamentar por

escrito su decision.

El proceso de contratacion inicia con la solicitiedpedido, documento donde

se detalla la siguiente informacion:
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e Tabla de evaluacion técnica: Documento donde sablesen los criterios
técnicos a evaluar, asi como el puntaje, el pégs gocumentos a solicitar para
realizar dicha evaluacion.

e Tabla de valoracion de ofertas: Documento dondestablecen las partidas a

cotizar.

Los criterios deben permitir una medicién objetial bien o servicio a
contratar, en relacion a la informacion técnicaetlélser responsabilidad del area
de ingenieria el contar con las especificacionastés de los materiales necesarios
para la compra.

El &rea de compras cuenta con el area de homotogdei proveedores quien
se encarga de apoyar en el disefio del productasizueda de proveedores usando
informacion de comunicaciones electrénicas, Matketn

La gestibn de proveedores se establece medianganiientos para el
relacionamiento y evaluacion de proveedores coobgdtivo de contar con una
cartera de ofertantes idoneos para proveer logebigrservicios que requiere la
compaiiia.

La contratacion de materiales considera el plaantiegas (prondstico), el cual
toma los plazos de entrega segun las necesidadiss efapresa. Trabajando al
mismo tiempo en el desarrollo de los proveedorascdndo generar eficiencias
considerando politicas de reduccion de stockdardo de toda la cadena.

Proceso actual de abastecimiento de materialeslgpaestion del sistema de
distribucion de gas.

El tipo de abastecimiento segun el modelo SCORtesk (S1), debido a que
no es necesario que se formalicen pedidos (proyetdanstalacion de redes de
distribucion de gas natural) para el abastecimidetaateriales. Muchos de estos
materiales son fabricados en el extranjeros cod fimae que pueden llegar a 3
meses, mientras que para atender un proyectotdéairion se requiere del material
para iniciar construccion de las redes.

Los indicadores usados en este proceso son:

* % de proveedores homologados

* 9% de d6rdenes de compra en tiempo

62



* % de 6rdenes de compra en cantidad
* Meses de inventario promedio por familia
* N°oc normales / N° oc urgentes

* N° Compras realizadas segun plan / N° compraszeatds fuera del plan

c) Fabricar (M)

d)

En la cadena de suministro el producto a “fabrisari las redes de distribucion
de gas natural, las cuales requieren una serieatieriales de construccién como
tuberias, medidores, accesorios, etc, en el lugé dbra; asi como del servicio de
construccion que brindan los contratistas paralgued de distribucion de gas
natural esté instalada y habilitada para su op&@maan la presente tesis no
analizaremos a profundidad el proceso de Fabri@mue es realizado por los
contratistas, ademas la empresa concesionaria slenafaral cuenta con los
mecanismos que aseguran el cumplimiento de todasdamas requeridas en la
construccion y cuenta con un equipo capacitadasspectores de obra.

El tipo de fabricacién segun el modelo SCOR efabecar para disefio (M3),
pues la construccion de una red de distribuciérursdaria o final es Unica
(proyecto), debido a que tiene que adaptarse @ladiciones de la infraestructura
existente.

Distribuir (D)

La configuracion actual de la cadena de suministrenta con 2 flujos de
distribucion fisica de materiales, la primera esliktribucion de los materiales
desde los proveedores locales y extranjeros hbalemmacén principal y la segunda
es la distribucion fisica de los materiales deddalreacén principal hacia los
almacenes de los contratistas, este segundo #ulisttibucién es realizado por el
contratista, quiere decir que el contratista seagacde coordinar el medio de
transporte a usar en el traslado de los matetialeia sus almacenes y las obras.

Las dimensiones del carro a usar en el recojosienteriales es elegido por

el contratista y esta en funcién a la lista de neles a trasladar, el requerimiento
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de los materiales a trasladar se envia con 24 hwaanticipacion al almacén
principal, el envio de la informacién del traslade hace mediante correo
electronico y se registra en el ERP la solicitudegpacho de bienes, para asegurar
gue los materiales no sufran dafios durante ehttaske realiza un check list de
las condiciones del vehiculo a usar y se validaétbdo de carga de los materiales
revisando el uso de los equipos recomendados prpitoveedores (grua,
montacarga u otro medio de manipulacion de cadgagste modo cualquier dafio
generado a los materiales en la descarga o alnmracama en el almacén del
contratista es asumido por los contratistas.

La frecuencia de despacho o atencion a los costaates diario, ante
cualquier inconveniente durante el traslado denateriales se informa
oportunamente al responsable del almacén prinpgral coordinar su reposicion,
previa identificacion de los responsables.

El costo del transporte esté incluido en la tatédos servicios y materiales
gue el contratistas factura a la empresa concesota gas natural, es por ello
gue los contratistas buscan la eficiencias de gesizando la cantidad minima

de viajes al momento de abastecer los materiat®a s obras.

Organizacion y gestion operativa del almacén

Las actividades realizadas en el almacén son kpocgin de materiales y
recepcion de devoluciones (mermas), almacenamyefitalmente picking de los
pedidos, la gestidon del almacén reporta a la sténge de Planeamiento.

El almacén tiene en total 10,006 de los cuales tiene una zona de recepcion
y despacho de 200%rzona administrativa 1207y zona de almacenamiento de
9,680 M, cada una de estas zonas estan debidamenteibetatif

Debido a la gran cantidad y variedad de items amaaos, el almacén cuenta
con diferentes tipos de arquitectura de almacemdgmieomo posiciones pallets
(racks hasta un 3er nivel), medio tablado, anaguglalmacenamiento en piso,
adicional a ello cuenta con medios Optimos de expuige manipulacion como

carretillas hidraulicas, acarreadores eléctricomptacargas.
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El almacén cuenta con los mecanismos para evitdquier tipo de desastre
como incendios (cuenta con extintores, rociadoeeagiia, mangueras, detectores
de humo y foto bines), adicional a ello cuenta toafas las hojas de seguridad de
los productos que almacena (MSDS), de igual foragatan con un seguro a todo
riesgo.

Los principales procesos que se desarrollan eimelcgn son:

Recepcién: Durante el proceso de recepcion se ardgisdocumentacion
presentada por los proveedores las cuales soardacguia de remision, orden de
compra, hojas de seguridad, certificado de caljden el caso de ser un proveedor
extranjero la documentacion adicional Declaracdigica de aduana, una vez se
cuente con la documentacion conforme se inicietxarga de los materiales y se
revisa a nivel de cantidades, se realiza el codeaalidad de recepcién de bienes,
proceso por la cual se revisa el estado de losrimlegey embalajes, adicional que
los materiales no presenten corrosion, descoloramiey otros defectos
superficiales, previo a realizar el almacenamidettos materiales son identificados
segun el resultado de la inspeccién de recepcidgoco

*Etiqueta verde: cuando el material cumple conceitrol de recepcion de
bienes, en este caso se procedera con el ingrdes aateriales al almacén.

*Etiqueta amarilla: cuando el material cumple dneente el control de
recepcion de bienes, estos materiales son almazenacthporalmente hasta su
regularizacion de las observaciones.

*Etiqueta roja: cuando el material no cumple cocagitrol de recepcion de
bienes, los materiales son rechazados, en el easerdin material proveniente del
extranjero se almacenan temporalmente y se reglrelamo correspondiente.
Almacenamiento: Los productos son almacenados segfamilia (slotting interno
del almacén) siempre respetando la condicionegitndento recomendado por
los proveedores, también se tiene en cuenta laicgles maximas de peso y

dimensiones que soportan los racks.

Control de inventario: Para mantener confiabilidied registro de inventario

declarado en ERP, se hacen uso de dos procedistiento
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Conteo ciclico: se realiza un ABC en funcion adatidad de items que han
rotado en el mes anterior, luego seleccionan el &%quellos item que han rotado
en mayor cantidad y son contados durante el mesrsn, cualquier desviacion con
el registro de inventario es analizado transactiosate y documentalmente con el

objetivo de identificar la causa raiz de la difefan

Inventario general: se realiza un inventario gdrearaal, dicho inventario esta
correctamente procedimentado y es auditado porquip@ multidisciplinario

formado por el &rea de auditoria, la gerencia dstabimiento y contraloria.

Picking: Los pedidos son registrados en ERP corhiditsdes de bienes, este
documento es entregado a los asistentes paraajiseneel picking, estos productos
son enviado a la zona de despacho correctamentéfichedos, luego una vez
confirmado el pedido en SAP se emite la Guia ddasiém ese documento es
revisado a nivel de cddigo y cantidad al momentoedéizar la carga o entrega de
los materiales a los contratistas, la carga denlmtgriales al transporte es realizado
por el personal del contratista a excepcion dellgugue productos que necesiten

ser cargado con un montacarga el cual es realpadios asistentes.

El tipo de distribucion segin modelo SCOR es didiibucion productos de
disefio (D3), pues como se menciond anteriormeat® red de distribucion de gas
natural es Unica. Para los materiales de consémicestos se tienen que llegar al
lugar de la obra civil, siendo la lista de matesaliferente para proyecto de
construccion. También se considera como distribuBi8, la entrega de la red de
distribucion. En este caso, aunque no hay tradistm, si existe una recepcion
formal por parte de la entidad del estado encar@&NERGMIN) o el usuario
final, donde deben constatar que el proyecto firate conforme a las

especificaciones solicitadas.

Los indicadores usados en este proceso son:
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Atencion de pedidos perfecto
% de ocupabilidad del almacén
Eri

N° de pedidos preparados por hora hombre

O O O o o

Exactitud de picking

e) Retornar (R)

En este proceso se detalla la gestion de las merioasdesmedros generados
en los procesos operativos de los contratistas,veaaterminado las obras, el
contratista identifica los materiales sobrantedpsolos materiales identificados
como mermas y desmedros son inventariados y diedts a los almacenes de
mermas y desmedros respectivamente para defidiestino final, el cual es dar de

baja contablemente mediante su venta en calidatiatarra.

Para la venta de mermas y desmedros es necesarilmgjuateriales sean
tasados por un auditor externo, se incurren ershayabre para su manipulacion,
se incurre en horas hombres de areas de soporte @amabilidad, esta actividad

se realiza mensualmente.

Se han identificado dos tipos de procesos de m@teirprimero es el retorno o
devolucion de materiales defectuosos de distribu¢®R?2), que retornan de las
construcciones de las redes de distribuciéon. E ptoceso de retorno es el de
devolucion de productos defectuosos al abastecimi{@R1), que ocurre cuando
se identifican productos defectuosos en la recapg@materiales y se solicita la

reposicion o reintegro del valor de productos, sesga el caso.

Los indicadores usados en este proceso son:

. Valor de venta chatarra / Valor de venta en Bloontables.
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4.2 Principales indicadores de la cadena de abastecimie en estudio.

En el Anexo 1 se muestran los indicadores de desi@gongue actualmente utiliza

la empresa concesionaria de gas natural.

4.3 Evaluacion de los procesos nivel uno del modelo S&&n la presente cadena

de suministro

La evaluacién de realiz6 mediante la calificacid@ lilenas practicas de los
procesos del modelo SCOR planificacion, abasteaimjelistribucion y retorno. No se
tomé en cuenta los procesos de fabricacion puesidgmamos que este proceso es
administrado de forma eficiente; ni de apoyo, paesnpresa brinda todo el soporte de
RRHH, tecnoldgico y financiero necesarios para feracion de la cadena de

suministro.

De acuerdo al sistema de evaluacion propuesto palos, Gomez, Jara, Olértiga
y Velaquez (2013), dentro de cada proceso, se trasiderado una serie de atributos,
y por cada atributo 10 premisas referentes a buyendasicas segun el modelo SCOR,
relacionadas al atributo a evaluar. Cada preméeetun estado al cual se le puede
asignar con un “si” o un “no”, dependiendo si skcagda premisa al giro de negocion
de la organizacién. En caso el estado sea respoodidun “si”, la premisa se califica
con un puntaje de rango entre 0.1 a 0.5, segumpartancia que se le otorgue. El
puntaje obtenido de la suma de todas las premsasidh atributo es el puntaje del
atributo. A su vez los atributos por cada procesmesentan en un diagrama radial para
visualizar las brechas existentes entre el estafimlade cada atributo respecto a las

buenas practicas de una organizaciéon con un m&&@R implementado.

Por ultimo, los resultados de los atributos de gqadeeso de promedian de tal
forma que se genera un puntaje por cada procesweleuno del modelo SCOR. El
resultado de los 5 procesos se presenta en uradiagradial visualizar las brechas
existentes entre el estado actual de la cadenabdstegimiento respecto a una

organizaciéon que tiene el modelo SCOR implementado.
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4.3.1 Evaluacion del proceso de planeamiento

En el Anexo 2 se evaluaron los atributos del et@so de planeamiento de la

empresa concesionaria de gas de acuerdo al mod€R& § los resultados se muestran
en la tabla 4.4 y figura 4.8.

Tabla IV.4 Evaluacion de atributos del proceso ldegamiento

Proceso nivel 1 Planeamiento
Atributos Puntaje

Prondstico 3.4
Estrategia 3.4
Ejecucion 4.3
Integracion 3.4
Replaneamiento 2.9
Promedio 3.48

Fuente: Autores de esta tesis.

Figura (V-8 Diggranma ue'orbeaasacr procesyras prairemmentd™

PLANEAMIENTO

Pronéstico

Replaneamiento yd N N Estrategia

——

Integracion Ejecucion

Fuente: Autnres de_estatesis _._.

Conclusiones del andlisis de brecha del proceso planeamiento:

69



. La gestion del prondstico de la demanda no sigsidineamientos de
una operacion estandar de acuerdo al modelo SCétd®a la variacién del
prondstico generan sobre stock, rupturas de stpeldidos urgentes.

. No hay una coordinacion continua entre el &reaogeraciones,
abastecimiento y ventas. La planificacion se raalznicio del periodo pero no
existe una retroalimentacion continua que permid@ntificar cambios en la
demanda, ante un cambio brusco de la demanda lanicexion no fluye
rapidamente hacia los proveedores, con lo cualrgedemoras en los tiempos
de atencion de las OC y sobrecostos.

. No hay una reaccién rapida por parte de la orga@idn en conjunto ante
cambios en la demanda y se toman acciones cuatmocasnbios ya tienen un

impacto negativo en las operaciones de la empresa.

Recomendaciones:

. Es necesario mejorar la comunicacién entre lpadamentos de ventas,
operaciones, abastecimiento y finanzas de tal fquesexista un alineamiento

entre la demanda y el abastecimiento desde la@gdardel plan base y durante
su ejecucion, de tal forma que se identifiquerckrmabios apenas ocurran y asi
poder replantear el plan de operaciones y ventisatapresa. Una herramienta
que permite, mediante un proceso estructuradoealita demanda con el

abastecimiento es el S&OP (planificacion de vegtaperaciones), en la cual

participan desde el inicio las areas de operacjore#as, abastecimiento y

finanzas.

. Se recomienda la implementacién del VMI con pemlares estratégicos

con lo cual se busca reducir los niveles de inventaliminar las rupturas de

stock y reduccion del costo financiero.

4.3.2 Evaluacion del proceso de abastecimiento

En el Anexo 3 se evaluaron los atributos del proads abastecimiento de la
empresa concesionaria de gas de acuerdo al mod€lR $ los resultados se muestran
en latabla 4.5y figura 4.9.
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Tabla IV.5 Evaluacion de atributos del proceso

Proceso nivel 1 Abastecimiento
Atributos Puntaje
Organizacion y fase de preparacion de la compra 4.80
Fase de planificacion de la compra. realizaciéegyimiento de la compra 4.90
Sistema de elaboracion de previsiones de venta 5.00
Control de inventario y tecnologia utlizada eprelceso de inventario 4.60
Promedio 4.83

Fuente: Autores de esta tesis.

Figura IV-9 diagrama de brechas del proceso de@tiasento

ABASTECIMIENTO

Fuente: Autores de esta tesis.

Conclusiones del analisis de brecha del proceso aleastecimiento:

* Los procesos de control de inventario no son efigato que origina que el
inventario en fisico no coincida con lo que inditaistema.

* Los requerimientos son atendidos eficazmente, perale forma eficiente
(roturas de stock).

» Los principales materiales utilizados son fabricado el exterior, se manejan

inventarios altos para cubrir tanto la demanda cehtead time del producto y
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al tener una demanda con alta variabilidad se ptasejuiebres de stock y sobre

stocks de estos productos.

Recomendaciones:

» Se deben mejorar los procesos de control de invemtara que los stock fisicos
concuerden con lo que indica el sistema de inviexstar

e Para reducir el riesgo de desabastecimiento pote pde la empresa
concesionaria de gas natural es necesario acetoarpgoveedores al ambito
local, que los fabricantes del extranjero busquemistribuidor o abran una
sucursal en el pais que maneje stock localmente.

 Requiere un mejor analisis de inventarios, lo geelagraria mediante
integracion participativa con los principales prederes mediante una

estructuracion de VMI.

4.3.3 Evaluacién del proceso de distribucion

En el Anexo 4 se evaluaron los atributos del prodesdistribucion de la empresa
concesionaria de gas de acuerdo al modelo SCOR refultados se muestran en la
tabla 4.6 y figura 4.10.

Tabla IV.6 Evaluacion de atributos del procesoid&iducion

Proceso nivel 1 Distribucion

Atributos Puntaje

Planificacion, organizacion y control de transporte 4.3
Proceso de transporte 4.3
Organizacion y gestion operativa del aimacén 4.2
Layout y elementos de manutencién del almacén 3.9
Promedio 4.18

Fuente: Autores de esta tesis
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Figura V- 16 Stigranta a¢'oréenay-aa procesoras astriplicion

DISTRIBUCION

Fuentec Antores deestagasis o

Conclusiones del analisis de brecha del proceso distribucion:

» La distribucion fisica de los materiales, al estantralizada en un solo punto de
entrega (almacén principal), genera un proceso ¢tajrol y enfocado a la
optimizacioén del costo en la logistica de distribnael contratista, quien hace
uso minimo de los viajes, y adicional a ello, caenbn procedimientos
establecidos que garantizar que los materialesufrars dafios durante su
traslado hacia su destino final.

» Elalmacén cuenta con la estructura organizaciomadlios de manipulacion de
carga, zonas definidas y procedimientos establecigoe garantizar el

funcionamiento correcto del almacén.

Recomendaciones:

* Alimplementar el VMI los inventarios son adminglos por los proveedores y
en sus instalaciones, por tal se libergnemel almacén, por tal se recomienda

alquilar los m2 liberados y generar un ingresozseatta empresa.
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4.3.4 Evaluacién del proceso de retorno

En el Anexo 5 se detalla la evaluacion de los atio del proceso de retorno de la
empresa concesionaria de gas de acuerdo al mo@€R § los resultados se muestran

en latabla 4.7 y figura 4.11.

Tabla IV.7 Evaluacion de atributos del procesoaierno

Proceso nivel 1 Retomo
Atributos Puntaje
Transporte 3.4
Reparacion 2.0
Comunicacion 4.3
Gestion de la expectativa del cliente 5.0
Promedio 3.68

Fuente: Autores de esta tesis.

Figura IV-11 Diagrama de brechas del proceso demret(logistica inversa)

LOGISTICA INVERSA

ansporte

dsaphatsin © 0.00 ° Tr
expectativa del cliente /
©

Fuente: Autores de esta tesis.
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Conclusiones del analisis de brecha del proceso @gorno (logistica inversa):

» Si bien los procedimientos de control de mermastenj no se estan realizando
de manera efectiva, lo cual ocasiona encarecim@mtanventario almacenado
y el no desmedro de lo que estd mermado.

» El traslado de las mermas a almacén central esysnta del contratista, y
aunque estd detallado el procedimiento, el costaatno cumple con la
frecuencia de envio, lo cual ocasiona que se tiiida recepcion de la merma.

* Los contratistas devuelven las mermas a los alnescete la empresa
concesionaria de gas natural sin ninguna restn¢di cual origina que la
empresa concesionaria asuma las mermas que muedesson originadas por
malas précticas de los contratistas en el lugangkementacion de las redes de
distribucion.

* No se esté realizando el cumplimiento de los priotiedtos de control de
inventarios respecto a la identificacion de las mar en el sistema de
inventarios debido a una falta de comunicaciomeelats areas involucradas

como Abastecimiento y Contabilidad.

Recomendaciones:

» El contratista debe hacerse responsable de lasasegoe se originan en la
construccion de redes de distribucion, de tal foguwa mejore sus procesos y
optimicen el uso de los materiales; y la empresacesionaria alivie sus
operaciones al no hacerse cargo de la gestion dmaseoriginadas en la

construccién de redes de distribucion.

4.3.5 Evaluacion de los 5 procesos nivel 1 del modelo 80

Después de realizado el anélisis SCOR se diagaagtie la cadena de suministro
debe reforzar su gestion de planeamiento, abaseetory logistica inversa; los cuales

se muestran en la tabla 4.8 y figura 4.12; lo auglica reestructurar la cadena de
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suministro enfocandonos a mejorar el nivel de s&ryreduccién de inventarios y la

optimizacioén del costo.

Tabla IV.8 Evaluacion de procesos nivel uno del elo@&COR

Procesos nivel 1 Puntaje
Proceso de planeamiento 348
Proceso de abastecimiento 4(83
Proceso de distribucion 4.18
Proceso de fabricacion - no aplica 1
Proceso de retorno (logistica inversa) 3.68
Promedio 4.04

Fuente: Autores de esta tesis.

Figura IV-12 Diagrama de brechas de procesos tidel modelo SCOR

RESUMEN SCOR

Proceso de

planeamiento
5.00

4.00

3.0

Proceso de
O . .
abastecimiento

Proceso de retorno
(logistica inversa)

Proceso de Proceso de
fabricacién - no aplica distribuciéon

Fuente: Autores de esta tesis.

En la figura 4.13 se detalla la cadena de suministtual de la empresa

concesionaria de gas natural.
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Figura IV-13 Cadena de suministro actual

Empresa
concesionaria
de gas natural

Proveedor 3

= = o =

Flujo de
materiales

Flujo de

Flujo Egreso Flujo Ingreso Flujo Logistica
informacidn

de dinero ‘ de dinero imversa

Fuente: Autores de esta tesis.

En figura Y se detalla la propuesta de cadena ménsstros de la empresa
concesionaria de gas natural, en la cual se elilaileistica inversa desde los
contratistas hacia la empresa concesionaria deajasal y se implementa el VMI a
los proveedores claves.

Figura IV-14 Cadena de suministro propuesta

de gas natural

G Contratista 2
Empresa . .
Proveedor 3 concesionaria . Contratista 3 .

Contratista 7

= = =

Flujo de
informacion

Flujo Egreso
de dinero

Flujo Ingreso
de dinero

materiales

Flujo d= |

Fuente: Autores de esta tesis.
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CAPITULO V : ESTRATEGIA

5.1 Organizacion / Vision / Mision /Valores

5.1.1 Descripcién

e Organizacion / Vision / Mision /Valores

FIGURA V-1 ORGANIGRAMA DE EMPRESA CONCESIONARIA DEAS
NATURAL

Gerencia de Operaciones

Gerencia Comercial ‘
Gerencia Financiera y Administrativa ‘

Gerencia de Asuntos Regulatorios y Legales

Gerencia de Gestion Humana

Gerencia de Relaciones Externas

Gerencia de Auditoria Interna ‘
Gerencia de Abastecimiento ‘

Fuente: Elaboracion propia

5.1.2 Visién

Ser en el afio 2024 la mejor empresa de distribwadyas natural a nivel nacional,
reconocido por haber logrado la masificacién dal gatural en el departamento de

Lima y Callao, y por brindar un servicio de calidamh estdndares de clase mundial.

5.1.3 Misién

Ser una empresa que lleve los beneficios del gasaha la comunidad de Lima
y Callao, a través del desarrollo y manejo segermukstro sistema de distribucion,

proporcionando valor agregado a todos los gruposintlerés, trabajando con
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responsabilidad global y altos estandares de chlidgernacional, con un equipo

humano comprometido, innovador y eficiente.

5.1.4 Valores

En la empresa concesionaria de gas natural, paaude valores que nos identifican en
la sociedad, guian nuestro comportamiento y defaneranera en que nos relacionamos

con  nuestros grupos de interés.

* Transparencia: A Realizamos nuestra gestién degfofojetiva, clara y verificable.

» Integrador: Actuamos con firmeza, rectitud, homlestj coherencia y sinceridad.

* Respeto: Interactuamos reconociendo los interesdsctivos, la diversidad
individual, la sostenibilidad de los recursos naes y la institucionalidad.

» Confianza: A través de la vivencia de nuestrosreslogeneramos confianza; el
resultado de un actuar éticamente correcto

» Equidad: Procedemos con justicia, igualdad e impldead, buscando un impacto

social positivo e inclusivo.

5.2 Fortalezas y Debilidades

5.2.1 Fortalezas

F1.- Monopolio Regulado.

F2.- Sector de importancia estratégica nacional.
F3.- Marco regulatorio transparente.

F4.- Sector con fuertes perspectivas de crecimiento
F5.- Flujo de caja estable y predecible.

F6.- Accionistas de primer nivel.

F7.- Empresa con buen respaldo financiero.

F8.- Buenas relaciones con Empresas proveedomagidgiales e insumos.
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5.2.2 Debilidades

D1.- Gestidn de todos los costos logisticos y nesgbilidad del inventario.

D2.- Asume mermas por sobrantes de materialeszadidis por las empresas

contratistas.

D3.- Falta de funcionamiento del S&OP para una @ropn de demanda y

cumplimiento del planeado.
D4.- Cuenta con sindicatos.
D5.- No tiene control total de precios (Gobiernaodgula).

D6.- Presencia de marketing social limitada.

5.3 Oportunidades y amenazas (reales o proyectadas)

5.3.1 Oportunidades

O1.- Cuenta con procesos productivos eficientes.

0O2.- Fomento de desarrollo econémico y comerciel grais.

O3.- Estabilidad politica con apertura e inversgone

O4.- Creciente preocupacion con el medio ambiente.

O5.- Interés de los usuarios por el uso de gasalatn costo competitivo.
06.- Subvencion del parte del estado por instat@esi@omésticas.

O7.- Apertura de nuevos canales de distribuciéa pesductos especializados.

5.3.2 Amenazas

Al.- Paralizacién total por hallazgos de restotucales en excavaciones.
A2.- Dependencia de las municipalidades es parasag a los distritos.
A3.- El no cumplimiento de las bases y posteriaia@eion de concesion.
A4 .- Inseguridad Politica nacional e internacional.

A5.- Disminucion de valor de barril de petréleo.

A6.- Interrupcién del suministro de Gas en la lideaistribucion.
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De las amenazas identificadas consideramos queA&5 gue a pesar de tener una
baja probabilidad de ocurrencia, tienen el masialpacto negativo en la operacion de
la cadena de suministro de la empresa concesiat@agas natural.

Es poco probable que el petréleo tenga un precivom& del gas natural, pues
actualmente el precio del gas natural para cliedgasategoria A (categoria con precios
de gas natural mas elevados) es de 0.31 Sdlesfntontar con el costo de distribucién
(OSINERGMIN, 2018); mientras que el precio inteinaal del petroleo se espera que
en promedio para el afio 2018 sea de 58 US$/b@est{on, 2018a) lo que a su vez
equivale a 1.11 solesfnzonsiderando un tipo de cambio de soles a US$.2ie\3
equivalente de barril de petréleo &da gas naturae 170 n¥barril. Sélo para categoria
A la relacién es de casi 3 a 1, y tomando en eukasttendencias actuales se espera
qgue el petréleo tenga un precio con tendenciazal, dlegando al afio 2022 con un
incremento del 22% respecto al precio del afio 2GHE3tion, 2018a); mientras que el
gas natural en Perl mantiene un precio estableaaciones menores al 1% que se
reajustan (Gestion, 2018b), las posibilidades deejyrecio del petréleo sea menor al
gas son minimas. Pero en caso se dé este escehgas, natural perderia su principal
atributo frente a los clientes, el ser una fuerebdjo costo. Ante esto, la empresa
concesionaria de gas natural debe trabajar comatosta largo plazo, que le permitan
operar mientras dure dicha coyuntura.

Respecto a la interrupcion del suministro de gdarakh es un escenario poco
probable, cuya causa puede ser por problemasaago tlel gasoducto o en la zona de
explotacion, los cuales pueden ser ocasionadodgsastres naturales, deterioro por
falta de mantenimiento, atentado terrorista. Ante eescenario, la empresa
concesionaria de gas natural debe desarrollafriestructura que le permita conectar
el gasoducto de Camisea con el sistema de disifibide gas natural de Bolivia o
importar gas natural via maritima, asi como deBarron sistema de almacenamiento
de gas natural que le permita operar mientrasdlefjgas proveniente del exterior y asi
no se pierda la continuidad del servicio. En elste ge contingencia se debe considerar
el incremento del precio y hacer estudios de lzciéa de los clientes ante este

incremento para ver si es viable realizar la irdnagtura propuesta.

Otra causa que pueda interrumpir el suministroatergtural es por desacuerdo

con la empresa responsable del transporte delegale Camisea hasta Lima. Ante esta
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amenaza se propone hacer seguimiento a los cantddoexclusividad para el
abastecimiento y aprovisionamiento de gas parauesegl suministro a largo plazo

con los principales distribuidores del bien.

CAPITULO VI : PLANES DE ACCION

6.1 Andlisis basado en Matriz de Posicionamiento y Aniélis ABC

El andlisis realizado bajo el principio de Paredosidera un total de 771 materiales que
intervienen en el proceso de instalaciéon de laleedonsumo doméstico de gas natural, hemos
encontrado que el 9% de los materiales concentré®fe del total de compras valorizado. La

clasificacion ABC realizada se detalla en la figrh

Figura VI-1 Andlisis ABC (EN USD)

I|IIIIIIIIII....IIIIII-III
“ & 4 0'57‘; & ;’)\\

Fuente: Empresa concesionaria de gas natural

Elaboracion: Autores de esta tesis

Como se observa en tabla 6.1, a partir del an&B{ de las familias de materiales
manejadas por la empresa, segun los criteriosldenem de ventas, costo de inventario
y costo de oportunidad, se obtuvo la clasificagara familias de categoria A segun el

analisis Pareto.
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Tabla VI.1 Familia de materiales categoria A

Familia

Descripcion

Categoria

"o de SKU

% Vohmmen de
Compra

102

Tuberia v Accesorios de PEALPE

600

Medidores

500

(Gabinetes

300

Reguladores

101

Tuberia PE

105

Accesorios de PE

o

2%

49%

Fuente: Empresa concesionaria de gas natural

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Posterior al andlisis ABC, se realizé la elabonadgi@ la matriz de posicion de

suministro (Kraljic) para los bienes y serviciogueridos por la empresa concesionaria

de gas natural permitiéndonos desarrollar estadadg abastecimiento y los tipos de

relacion a construir con los proveedores, en fundél costo, el impacto y el riesgo

asociado a cada compra o contratacion. El resuttatianalisis de la Matriz de Kraljic

se muestra en la figura 6.2.
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Figura VI-2 Matriz de Kraljic de empresa concesiamde gas

Restrictivo Reducir Riesgos Criticos

Alto
’

Rango de Impacto

O
& || Rutinarios Palanca

0 s
Incrementar el Gasto (Millones de USS)

Fuente: Empresa concesionaria de gas natural
Elaboracion: Autores de esta tesis

La matriz posiciones de las cinco familias objetcedtudio, de acuerdo al analisis

de Pareto, se ubican en los cuadrantes criticteyge (figura 4.2).

Tabla V1.2 Cuadrantes de familias de productosizedas

Familia Descripcion Cuadrante
102 Tuberna v Accesorios de PEALPE | Critico
600 Medidores Palanca
500 iGabinetes Critico
300 Eeguladores Palanca
101 Tuberia PE Critico
105 iAccesorios de PE Critico

Fuente: Empresa concesionaria de gas natural
Elaboracion: Autores de esta tesis.

Se eligio trabajar con familias de productos declesdrantes criticos, pues por lo
general son productos de alta especializacion yaapados, pues los productos
representan una alta participacion en el volumenetasio de compras y se tratan de
productos indispensables para el negocio. En amasss es necesario desarrollar

relaciones a largo plazo y por consiguiente, primgeestratégicos que permitan contar
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con un abastecimiento constante y que ademas digaiel riesgo de quedar

desabastecidos.

Ante lo expuesto en el parrafo anterior, el VMULes alternativa viable, pues para
su realizacion se requiere el compromiso tanto liémte como de proveedor, y se

realizaria a traves de un acuerdo escrito (canyranexo de SLA).

6.2 Analisis SCOR de la cadena de suministro para fanidls de materiales de

categoria A

Después de determinada la representatividad den&deriales y su respectivo
impacto en el giro de negocio, analizamos el estiedsu cadena de suministro desde
el enfoque del SCOR, el cual nos muestra a tragé@nttevistas realizadas a expertos
como funciona y que brechas de oportunidad se ms&ptan para la implementacion

de nuestro modelo propuesto.

De la tabla 1V.8 (Evaluacion de procesos nivel 1 medelo SCOR), se han
evidenciado observaciones de rendimiento en loseBas de Planeamiento (fallas en
los prondsticos y descoordinacidén entre las argaRetorno (mala gestion de las
mermas), las que impactan en los Procesos de eipaisteto por estar relacionadas en

los procesos de la cadena de suministro.

6.3 Implementacion del VMI

6.3.1 ¢Por qué el VMI?

Después del desarrollo de los puntos 6.1 y 6.2matmlo en cuenta las conclusiones
del diagnostico del SCOR y la Matriz de Posicioramo (Pareto y Kraljic), se
concluye que las deficiencias encontradas en lmsepos de Planeamiento y Logistica
Inversa asi como Abastecimiento pueden resolverseega medida trabajando con las
6 familias seleccionadas que concentran el 49%alemen de compra y es donde se
recomienda implementar una propuesta de VMI. Losgedores seleccionados seran
evaluados con un cuestionario y se les dara uifaecaeion para conocer el estado de

la implementacion en cuestion de uso de tiempesyrsos.
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El principal sustento de la implementacion del \@dlencuentra en que se ha visto
la oportunidad de crear un acuerdo de integraadria@s principales proveedores para
gue manejen los inventarios de los materiales celeados, esto debido a que el VMI
tiene como mision el hacer que los proveedore€aatias como socios en la cadena
gue como socios estratégicos, aumento de la cadiel¢alinformacion proporcionada y
reduccion de niveles de inventario.

El VMI se soporta sobre un contrato, el cual egateado por un Acuerdo de Nivel
de Servicio (SLA) (Anexo 7), en donde se especifitas responsabilidades y

obligaciones de manera que el flujo de materi@ascentinuo y sin interrupciones.

6.3.2 Seleccién de proveedores para implementar el VMI

Se propone un analisis de las condiciones de mgpdores (ver Anexo 8) con
guienes se desea establecer el acuerdo de coliimoraos factores a evaluar para cada
proveedor son los siguientes:

» Flexibilidad de entrega, para proveedores extrasjsr es que estan dispuestos a
implementar una opcién de abastecimiento local na pmoveedores locales, la
capacidad utilizada.

» Sistema de comunicacion, si es que los proveedorsg®an con un ERP, y si esta
en condiciones de desarrollar interfaces con &RRB.

» Experiencia, en trabajo con VMI, si es que tiengpeeencia de trabajo de VMI
con otros clientes.

» Experiencia en S&OP, si es que utiliza conceptaS&BP en su planificacion.

* Modo de evaluacion de proveedores, si es que Bmgpliticas de homologacion
y evaluacion de proveedores.

» Confiabilidad del Inventario, para evaluar la gastde control de inventarios del
proveedor.

* Relevancia del contrato para el proveedor, parardalparticipacion de la empresa
en el total de ventas del proveedor.

* Nivel de atencion, para evaluar el % de cumplinteafd las entregas por parte del

proveedor y si tiene politicas de inventario deusel@d.
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» Evaluacién de la cadena de suministro, si es quer@eedor trabaja con
indicadores de gestién de cadena de suministro.
» Aseguramiento de la calidad, si es que el proveaakmta con un sistema integrado

de gestién de la calidad.

El resultado de calificacion es un numero queesdd 0 a 100 y los proveedores

evaluados se clasifican en 3 categorias:

» Proveedores para implementar VMI sin Brechas (@& entre 90 y 100): Son
todos aquellos proveedores con los que se debearedd integracion de sus
respectivos ERP mediante el uso de Interfaces {Eldtercambio Electrénico de
Datos) y elaboracién de contratos asi como elsisdlel acuerdo SLA, también se
relaciona con el tiempo de implementacion que Bma£n 2 meses.

» Proveedores para implementar VMI con Brechas (ec#n entre 80 y 89.99), son
todos aquellos proveedores que deben implemengaraseen su cadena logistica
como en ERI, implementacion de cumplimento de gatretc. Deben mejorar el
grado de estandarizacion de proceso y asi, proaadeta implementacién de
interfaz y posterior Firma de contrato y Acuerdd\ileel de Servicio (SLA).

Estos proveedores se dividen en Locales y Extiasjg se diferencian en el
tiempo de implementacién siendo para los localesmeses y para los extranjeros
de seis meses, pues tienen que desarrollar unmag&kcomplejo para la interfaz y
estandarizacion de procesos.

» Proveedores que no aplican para implementacion Mé (gvaluacion menor a
79.99%), debido a diferencias de procesos y cldésigue dificultan el proceso de
integracion, nos basamos en que no cumplen caredpgrimientos basicos segun

encuesta realizada.

Con el andlisis de proveedores propuesto en el d\r&xse evaluaron a 9
proveedores que abastecen a 5 de las 6 familiescgmhadas. Las evaluaciones de los
9 proveedores se detallan en el Anexo 9.

En la tabla 6.3 y figura 6.3 se detallan el resldtae la evaluacion de los 9

proveedores, y se detallan ademas del resultadoiunpdades de mejora en caso
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aplique, procedencia, tiempo estimado de implensgniay recomendaciones

adicionales.

Tabla VI.3 Evaluacién de proveedores para impleawan del VMI

- N OPORTUNIDADES DE MEJORA TIEMPO DE .
N° Familia Proveedor Puntaje TargetVMI;  RESULTADO PROCEDENCIA RECOMENDACION
DEL PROVEEDOR IMPLEMENTACION
10102 - Tuberia y A PEALPE :Proveedor 1 (0102): 95 80 VMI - Local 2 meses -
2 0101 - Tuberia PE Proveedor 1 (0101): 85 80 VMI Flexibilidad de entrega. | Extranjero 6 meses Abrir operaci en Peru.
3 0105 - Accesorios PE Proveedor 1 (0105); 85 30 VMI de entrega. Extranjero 6 meses Abrir operaciones en Peru.
Proveedor 1 (0600): 95 80 VMI - Local 2 meses
Implementar flexibilidad de enfrega. Abrir operaciones an Peri
4 0600 - Medidores Proveedor 2 (0600} 75 80 Implementa VMI iMejorar el nivel de cumplimiento. Extranjero 4 meses Implementar KPI en gesfion de Inventarics.
Elevar el ERI
Provesdor 3 (0800} 80 50 Implementa VMI Implementar flexibilidad de enfrega. Local Ameses Mejorar el ERI mediante supervision en planta.
Elevar ERI E de de mejora
5 0500 - Gabinete Proveedor 1 (0500); 95 80 VMl - Local 2 meses -
Proveedor 1 (0300): 95 80 VMI - Local 2 meses
[} 0300 - Reguladores Provesdor 2 (0300)] 50 8 No se implementa No VNI Extanjero 0 meses No se implementa por falta de cur.nphm\enk) de
VMI requisitos y por tener una operacion muy dispar.
Fuente: Empresa concesionaria de gas natural
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Elaboracion: Autores de esta tesis.

Figura VI-3 Evaluacién de proveedores para implaa@an de VMI

Implementacion VMI

95 g5 55 a5
85 85
[ Bd
80 |
=
| 50

Proweedar 1
(ozoay

Prowe edor 1
{Q101}

Proweedor 2
(Dm0}

{0&00 | [ DeDD)

B Puntaje  ——Target VM

Proweedor 1 Proweedor 2 Proweedor 3

Frowe edor 1
{o=0)

Froveedor 1 Froweedor 2
o300 {o200)

Fuente: Empresa concesionaria de gas natural
Elaboracion: Autores de esta tesis.
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De los 9 proveedores evaluados, 4 fueron califisgmboa desarrollar el VMI sin
brechas, 4 proveedores con brechas, de los cusdeson del exterior y estan dispuestos

a manejar stock en Lima y finalmente, 1 proveedermp aplica VMI (ver tabla 6.4).

Tabla VI.4 Resumen de resultados de proveedorésaeias

NE % Tiempo de
Estado Adaptabilidad | Implementacion
Proveedores

VMI (meses)
VMI sin Brechas. 4 44% 2
VMI con Brechas Local 1 11% 4
VMI con Brechas Extranjeros 3 33% 6
No aplica VMI 1 11% 0
TOTAL 9 100% 6

Fuente: Empresa concesionaria de gas natural
Elaboracion: Autores de esta tesis.

6.3.3 Plan de trabajo para implementacién de VMI

La propuesta planteada a la empresa concesionarigasl se basa en que el
principio de colaboracion debe iniciarse desdedatilacion de las estrategias, ademas
de la correcta ejecucion de los planes, un segotmieuna evaluacion al finalizar cada
periodo con su correspondiente retroalimentaciéor B tanto, el proceso de

implementacion de VMI se proponen en tres etagaseRcion, Ejecucién y Control.

Este proceso, estara fundamentado en el plan dasvgroperaciones, el cual se
convertira en la bisagra entre el proveedor y laresa cliente, ya que a través de este
se verd reflejada la colaboracion que implicastksia VMI. El control debera contar
con la informacién que provea el cliente, de mageease vea el aporte de ambas partes
en el mejoramiento de la gestion y operacion dgbae, el cual se manejara de forma
similar a un proceso bajo control estadistico equel se tienen unos limites de control

definidos que determinaran las alertas del sisfgana tomar acciones sobre ellas.
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6.3.4 Planeamiento de materiales

La planeacion es una etapa fundamental para tiezatanes de cumplimiento de
los objetivos globales de la organizacién, pordota, se plantean 3 horizontes de

tiempo para cumplir a cabalidad con las metas lestialas:

» Cada 12 meses, se genera el Plan de Ventas y @pesg el plan ventas y
abastecimiento del proveedor, asi como la inteidende la empresa cliente.
Estableciendo planes de negocio para minimizaatebilidad de la informacion,
compromisos adquiridos, riesgos compartidos, resgduitidad de inversion.

« Trimestralmente, para el control y la toma de awesocorrectivas entre los actores
que afectan la variacion de la demanda.

* Seguimiento quincenal para detectar desviacionesele®lan de Ventas y

Operaciones.

Considerando la naturaleza del producto, todas elsteisiones deben basarse en
la variable numero de clientes conectados, es dexiimero de conexiones mensuales
a construir. A su vez, la variable debe ir muydiga los planes e incentivos para nuevos
clientes; garantizando con estas dos variables drairde conexiones a construir y
nuevos clientes) el cumplimiento de los acuerdoside de servicio y la habilitacion
del servicio a tiempo.

El objetivo de esta etapa es la conciliacion dasexpectativas del area de ventas
tanto del proveedor como la del contratista, lagamdrazadas por mercadeo, el
comportamiento de los clientes a cargo de los ésdgas de producto y la capacidad
de abastecimiento y transformar dicha conciliacégn beneficios que aporten al
crecimiento de las partes implicadas, lo cual seepeesentado como un proceso en la

figura 6.4.
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Figura VI-4 Proceso de planeamiento de materiaigsygsto

PLANEACION
CONJUNTA

Intercambio de Informacion

v

| Ventas |

Grandes Clientes | | Consumo Masivo

| Contratistas (Plan de Avance) |

| _

Analisis basado en Cumplimiento

Correccion de acuerdo PLAN DE VENTAS Y OPERACIOMNES

. de tiempo de atencidn SLA.
al plan de accion (S&O0P) -

Habilitacion del servicio a tiempo.

Horizonte de tiempo 12 meses.
lej _
Si

Y
PLAN EN FIRME | — Analisis de la evaluacion
Trimestral

Existe desviacion
Enel plan

¥

EJECUCION - PLANEAMIENTO |

Fuente: Autores de esta tesis.

El area de ventas se encarga de establecer |lds/objg estrategias de los niveles
de ventas, comunicando de manera especifica Ipggitos de crecimiento de cada una
de las lineas. Una vez definidos estos objetiveded traducirse inicialmente en
estrategias tacticas de mercado hasta llegar alleleespecificando actividades y
operaciones que se deben llevar a cabo. El argeaddes clientes y producto masivo,
baséndose en el conocimiento del publico objetidinira la mezcla de marketing
(precio, plaza, producto, promocion). En este siatele inventarios el trabajo ventas
debe ser mas estrecho con el area de abastecijraeletmas de una relacion cercana
con el operaciones para balancear los objetivasada estrategia, ya que en general es
éste el equipo de trabajo que debe ahora procimguitar con éxito todas las
actividades promocionales y publicitarias que fderel area de Marketing. Ademas,
es importante que fomenten las camparfas para de&rodomo el contratista puede
ayudar a promocionar el producto.
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El area de abastecimiento y el area de operacisoeslos que aportaran el
conocimiento sobre el alcance y la capacidad denlaresa para cumplir con las
expectativas. Sin embargo, su papel no debe sge elstablecer limites sino el de
aportar su conocimiento a la generacién de esiestefectivas en base a la realidad de
cada proveedor y categoria de articulo, de tal dowpe se puedan satisfacer

necesidades identificadas y obtener los resultasipsrados.

El resultado debe ser un plan integral de las idetiles de ventas que ya haya
considerado la consecucién de recursos para las @perativas de sostenimiento como
operaciones y abastecimiento. Este equipo de traledye tener a su cargo la planeacion

a largo, mediano y corto plazo.

6.3.5 Etapa de Ejecucion

La ejecucion de los planes de ventas tiene comigistmprincipal, la disposicion
a tiempo de las cantidades adecuadas de los nhegesiidos contratistas responsables
de la construccion de redes. El &rea de operaci@imscontar entonces con un sistema
de informacion completo y actualizado, que constarth comunicacion constante con
el cliente para hacer seguimiento a los acuerduscedes de negocio y con el apoyo

logistico para mantener los niveles de servicioeegos por la operacion.
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Figura VI-5 Modelo general de propuesta de VMI
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Fuente: Autores de esta tesis.

Descripcién Modelo General VMI

1. Distribuidora y proveedor de materiales deskmoén VMI, donde el proveedor
administra el inventario de la distribuidora y realel despacho de los materiales a los
contratistas.

2. EL proveedor factura los materiales despachaldosntratista (Venta de materiales:
Proveedor - Distribuidora).

3. La Distribuidora factura los materiales despdokaor el proveedor a la contratista
(Venta de materiales: Distribuidora - Contratista).

4. El Contratista factura los servicios de consfiut incluyendo los materiales a la
distribuidora, ya que estas forman parte de aatitamgible.
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Figura VI-6 Modelo de abastecimiento de materiataspropuesta VMI
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Fuente: Autores de esta tesis.

6.3.6 Etapa de control

El proceso de control, consiste en generar indresdgue al finalizar cada periodo
ayuden a comparar los resultados obtenidos coectsp las expectativas conciliadas
en la etapa de planeacion para cada una de Esd@ue intervinieron. Dicha medicion
debe hacerse de forma independiente en cuantaaacaa y resultados especificos de

cada campafa o actividad.

Esta ultima fase de control, debe tener como oljet mejora continua del
proceso, especialmente en los primeros meses idepgementacion y convertirse en
una entrada que retroalimente la planeacion peaddia fase de control debe llevarse
a cabo de manera simultdnea con la fase de ejecyeid@ue el VMI requiere de una
disciplina supervisada ademas de la constantaoaaidn y renovacion de informacion
clave y precisa que proporciona las bases pareoeégo. En este sentido, durante el
periodo de ejecucion se consideran factores gae sdia vez el eje y limites de control

del proceso. Inicialmente, el nivel 6ptimo econd@n& mantener en inventario y el
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objetivo de ventas a cumplir seran los elementiener en cuenta para determinar el
nivel de inventario adecuado.

En los casos de desabastecimiento, las 6érdenes dmbearse al area de
abastecimiento con caracter urgente, siendo esissscesporadicos y no una
costumbre, ya que la idea es el control previognlégcipacion a estas situaciones.

Por ultimo, al finalizar cada periodo debe hacerseonsenso de aquellos desvios
presentados en el camino con mediciones en térnti@asomparacion de objetivos
planteados. Asimismo, deben evaluarse los resdtesipecificos de cada actividad con
respecto al crecimiento que se esperaba obtenda amplementacion de cada uno de
ellos. A partir de la recopilacion de informaci@bee desvios y acciones correctivas,
debe retroalimentarse la planeacion en las reusigegiodicas para negociar la
asignacion de los recursos efectivamente paraelqle sigue junto con el presupuesto
y el plan de negocios, teniendo en cuenta el cammiento de la demanda y el
movimiento de un producto por distrito, para evigrbalanceo improvisado de

inventarios que implica altos costos logisticos.

6.3.7 Herramienta para la Verificacion y Control de Invearios (HVCI)

La herramienta para la gestion de operaciones dewmife visualizar de forma
detallada el avance de los contratistas con infoidnapara un periodo de tiempo
establecido, atreves de un ERP que permite costeblaivel de inventario para cubrir
la demanda requerida, evitando los pedidos urgdmateis el Centro de Distribucién
(CEDI). En este ultimo punto, cuando se generaalaana por agotados, el area de
operaciones debe tomar la decision de mover ehtavie de uno o varios contratistas

balancear los cupos de inventario o realizar udaropara la reposicion de productos.

6.4 Indicadores de Gestion del Sistema

El conjunto de indicadores compara lo real conldmificado y estan clasificados
en Indicadores Principales (IP), que dan una vigeémeral e Indicadores Secundarios
(IS) que complementan los principales profundizamo cada aspecto evaluado.

(Elaboracion propia).
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Indicadores Principales:

» Desviacién en Nivel de ventas.

» Rotacioén de productos en Inventario.

e Cumplimiento de 6rdenes de abastecimiento.

« Efectividad de campafas ventas emprendidas

* Cumplimiento de periodo de vigencia de los proygcto

Indicadores Secundarios:

* Nivel de servicio prestado - SLA.

* Productos con Baja Rotacion.

» Cantidades desabastecidas.

» Aporte en ventas por linea.

» Desempefio por familia de producto.
» Deviacion en crecimiento esperado.
» Utilizacion de recursos.

6.5 Conclusiones de implementacion de VMI

* El modelo de negocio formulado en la presente ,tdl@se como cimientos
fundamentales 4 elementos basicos: Principio dabooicion, Gestion de la
informacion, Precision en el reabastecimiento, Eigieacion en el producto. Estos
cuatro principios a pesar de realizar aportes iddales al modelo formulado no
funcionan de manera independiente.

» El principio de colaboracién se ve reflejado emtarvencién de distintas areas de
la empresa proveedor: logistica, mercadeo, ventapeyaciones, Todos estos
actores deben participar activamente en la puestzaecha del modelo de negocio.

» La informacion correcta y precisa es la base deléassiones a tomar, no solo
durante el proceso de planeacién, sino tambiémtiula segunda etapa del modelo,

la ejecucion.
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Por lo tanto, la base para alcanzar la precisicel eeabastecimiento del producto.
Para esto el modelo considera el uso de un ERRyrinae informacion en tiempo
real.

Del reabastecimiento de producto dependen tanilesvde venta como costos
logisticos, por lo cual se considerd indispensdhlémplementacion de esta
herramienta que proporcione un sistema de infodnacdompleto para las
decisiones que se refieren al mismo, pero que debeomplementada con el
conocimiento humano. La gestion de operacionesrgeme control transversal
durante todo el proceso del producto a fin de ey los planes de construccion
de redes se desvien.

Finalmente el modelo propuesto es el producto siplocesos ya descritos, que se
identificaron como indispensables para una exitogaglementacion del sistema
VMI, y se asegura que estos se traducen de fordctiga en el procedimiento
estipulado para el negocio de distribucion de gaisral, y que su puesta en marcha
junto con el compromiso necesario de cada unosiedimres involucrados generara
las condiciones necesarias para reflejar en loslesvde ventas y costos de
inventario los amplios beneficios del sistema VMg el productor asi como la

recompensa a los grandes esfuerzos que exige perdeh mismo.
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CAPITULO VII : EVALUACION ECONOMICO FINANCIERA

En el presente capitulo se cuantifica el impactmémico generado por cada una
de las propuestas de mejora detectadas luegoldmdaala evaluacion de la cadena de

suministro mediante el modelo de referencia SCOR.

Se usa como meétrica financiera el EVA (Valor ecoiwénafiadido) debido a que
es un método de desempefo financiero usado pasalarakl verdadero beneficio
econdmico de una empresa, el calculo del EVA excderdo a 14.Lambert D. M.,
Cooper M. C.y Pagh J. D. (1998).

A continuacion se presenta la propuesta de mejora

7.1 Implementacion del VMI

7.1.1 Reestructuracion del area de planeamiento de abeaistégento de materiales

El proceso de planeamiento considera la gestidalukstecimiento de 771 items.
Luego de realizar en andlisis de la matriz de jpms@eniento de suministros — Kraljic,
se identificaron seis familias de materiales comfagepor 60 items, ubicados en los
cuadrantes palanca y criticos, los cuales delsdiaelevancia fueron considerados para
la implementacién de la metodologia VMI (proveedarkaves). Una consecuencia de
la implementacién del VMI es reducir la carga dd#jo del area de planeamiento de
abastecimiento de materiales, debido a que unéimeado los contratos, acuerdos de
nivel de servicio y realizada la implementaciomaedos proveedores los responsables
de la administracion de los materiales asegurahfloje constate de los stock, que a
su vez estan alineados con el prondstico de venta.

A continuacion, se desarrolla la revision de losste® asociados a esta
implementacion:

» Una de las primeras iniciativas es generar redoesi@n la planilla del area de
planificacién de materiales de dos a un analistplalgificacion, considerando que
las seis familias de materiales seleccionadas goivaentes a la gestion de un

analista de planificacién.
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En la tabla 7.1 se detalla de evaluacion realizadda planilla del area de
planeamiento y en la figura 7.1 el flujo del ahaju® se generan en los afios uno y

dos en el area de planeamiento.

Tabla VII.1 Costos por planilla de un planeadonuseriales en US$

Concepto de costo Costo mes Costo anual Comentario

Salario Base b 2,188 § 26,250 Salario base de S/- 7000

Beneficios segin ley S 1,105 § 13256 Gratificacion, CTS, vacaciones, Es salnd, SCTR y poliza de vida
Beneficios corporativos  $ 645 5 7.744 Escolaridad, Navidad, Examen ocupacional, refrigerio, movilidad
Mobiliario S 20 S 240 Costo de escritorio v silla depreciado en 3 afios

Alquiler de laptop S 100 § 1.200

Cotreo electronico ) 69 S 831 Costo de accesos SAP y correo electronico

Total 5 4127 5 49521

Fuente: Autores de esta tesis.

Figura VII-1 Flujo de ahorro del proyecto en loggiino y dos para el area de
planeamiento en US$

Total ahorro afio 01 01 02 ‘03 04 05 ‘06 07 ‘08 ‘09 10 11 12
S 41.267 $4127 | $4127 | 854127 [ $4127 [ 54,127 | $ 4127 | 84127 | $4.127 | §4,127 |8 4127
Total ahorro afio 02 01 02 ‘03 04 05 ‘06 07 ‘08 ‘09 10 11 12
$ 49,521 | S 4127 [ § 4,127 | §$ 4127 | §4127 | §4127 | $4,127 | §4,127 | $ 4127 | $4127 | $4,127 | § 4,127 | § 4127

Fuente: Autores de esta tesis.

7.1.2 Reestructuracion del area de almacén

Las seis familias de materiales involucradas emmiplementacion del VMI,

representan el 35% de las recepciones mensualeegias programados, el almacén

trabaja de lunes a sabado y solo en el primer t@neducirse el nivel de actividad

origina que la estructura total del almacén cambiseis a cuatro asistentes de almacén.

Enlatabla 7.2 se detalla planilla de costosgirarios de almacén y en la figura

7.2 los ahorros que se generan en los afios une grd@a planilla de almacén por la

reduccion de operarios.
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Tabla VII.2 Costos por planilla de un operario tteacén en US$

Concepto de costo Costo mes Costo anual Comentario

Salario Base s 938 $ 11,250 Salario base 5/. 1500

Beneficios segim ley S 473§ 5,681 Gratificacion, CTS, vacaciones, Essalud, SCTR y poliza de vida
Beneficios corporativos  $ 277 % 3,319 Escolaridad, Navidad, Examen ocupacional, refrigerio, movilidad
Casillero S 2 5 26 Costo de casilleros (Depreciacion)

Uniforme v EPPs s 6 5 67 Polo, pantalon. casco, chaleco reflexivo v zapatos de seguridad
Pasaje S 34 § 413 S/ 5 por dia

Total 5 1,730 § 20,755

Fuente: Autores de esta tesis.

Figura VII-2 Flujo de ahorro del proyecto en logsaiiino y dos para la planilla de
almacén en US$

Total ahorro afio 01 01 02 ‘03 04 05 ‘06 07 ‘08 ‘09 ‘10 11 12
S 17,296 §$1.730 | 51730 | 51,730 §1,730 [ §1,730 | $1.730 | § 1,730 | § 1,730 | § 1,730 | § 1,730
Total ahorro afio 02| 01 02 ‘03 04 05 06 07 08 09 ‘10 11 12
$ 20,755 | $1.730 | $1,730 [ $1.730 | $§ 1,730 [ $1.,730 | § 1,730 | $ 1,730 | § 1,730 | § 1,730 | § 1,730 | § 1,730 | § 1.730

Fuente: Autores de esta tesis.

7.1.3 Reduccion de los fusado en el almacén

Las seis familias de materiales involucradas emjidementacion del VMI, tienen
un nivel de ocupabilidad mensual en el almacén,8e02nt, con lo cual uno de los
acuerdos de la implementacién del VMI es que elgedor sea responsable de
administrar el stock de materiales en su almacste &uerdo genera 2,500 libres
de utilizacion que pueden ser usados por la empaaseotros fines como alquilarlo y
generar un nuevo ingreso.

En la tabla 7.3 se detalla de evaluacién realizadaiderando la reduccién de los
m? de almacenaje por mes y en la figura 7.3 se naektfiujo de ahorro que se generan

en los afios uno y dos por el alquiler del almacén.
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Tabla VII.3 Costos por alquiler de almacén en US$

Concepto de costo (afio 1)

Gastomes  Gasto anual Comentario

Alquiler del espacio

Inversion de acondicionado de infraestructura

§ 12438 § 149250 Espacio liberado de 2500 m2, costo referencial de 15.92 8/ xm2

-5 750 -5 9.000 Separacion entre almacenes usando calamina, valor es depreciado en 1 afio

Total

§ 11688 5 1402350

Concepto de costo (afio 2)

Gasto mes  Gasto anual Comentario

Alquiler del espacio

Inversion de acondicionado de infraestructura

§ 12438 § 149250 Espacio liberado de 2500 m2, costo referencial de 15.92 8/ xm2

Total

§ 12438 5§ 149230

Fuente: Autores de esta tesis.

Figura VII-3 Flujo de ahorro por alquiler de almaahn los afios uno y dos en

Total ahorro afio 01 01 ‘02 03 04 05 06 ‘07 08 09 10 11 12
S 116,875 511688 | 511688 | S 11688 | § 11688 | 5 11688 | S 11688 | 511688 | S 11688 | § 11688 | 5 11,688
Total ahorro afio 02 ‘01 ‘02 03 ‘04 ‘05 ‘06 ‘07 ‘08 ‘09 10 ‘11 12
S 149250 | $ 12438 | $ 12438 | § 12438 [ $ 12438 | $12438 | §12438 | S 12438 | $12438 | 512438 | $ 12438 | §12438 | § 12438

Fuente: Autores de esta tesis.

En la figura 7.4 se muestra la distribucion de akngpropuesta.
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Figura VII-4 Distribucién de almacén propuesta

Alguiler de
almacen

Vammrie yIERIEE | oon | Gasmunrion y 5590 de Pk
Canm

Fuente: Autores de esta tesis

7.1.4 Costo de implementacion de area de proyectos VNodulo del ERP-VMI

Como mecanismo para asegurar la correcta impleciéntael VMI se plantea
crear el area de proyectos-VMI, la cual debe dstarada por:

e Jefe de proyecto: encargado definir los contratsugrdos de nivel de servicio con
los proveedores con el objetivo de garantizar seceaida implementacion y
cumplimiento. Busca oportunidades de mejora y gkcto desarrollo del VMI.

e Analista de proyectos: encargado de realizar elisegnto, levantamiento de
informacion identificando las posibles brechas de proveedores previo a la

implementacion del VMI, seguimiento a los KPI dafmen los ANS
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Esta nueva area reportaria los costos asociadesseqdetallan en la tabla 7.4 y

figura 7.5, de manera directa al gerente de atiasgnto de materiales.

Tabla V1.4 Costos de planilla de &rea de VMI erfUS

Concepto de costo Costo mes Costo anual Comentario

Salario Base 5 2656 3§ 31.875 Salario base: Coordinador (1) S/. 6000 y Auxiliares(1) S/. 2500

Beneficios segin ley S 1341 § 16,097 Gratificacion, CTS, vacaciones, Essalud, SCTR v poliza de vida

Beneficios corporativos s 784 § 9.403 Escolaridad, Navidad, Examen ocupacional, refrigerio, movilidad
Mobiliario g 40 5 479 Costo de escritorio ¥ silla depreciado en 3 afios

Alquiler de laptop 3 200 S 2.400

Correo electronico 3 139 § 1.663 Costo de accesos SAP v correo electronico

Total 5 5160 § 61917

Fuente: Autores de esta tesis.

Figura VII-5 Flujo de costos asociados al area i ® afios uno y dos en US$

[Totalahorroafio0l] 01 [ ©2 [ 03 [ o4 [ 05 | ©6 [ ©7 | ©8 [ 09 [ 10 [ 11 | ‘12 |
s 61917 | $ 5160 [ S 5160 [ S 5160 | S 5160 | S 5160 | S 5160 | $ 5160 | S 5160 | S 5160 | S 5160 | S 5160 | $ 5.160 |

[Totalahomroafico02] 01 | 02 [ 03 [ o4 | 05 [ o6 [ o7 | o8 [ w0 [ 10 | 11 [ 12 |
[s 61917 | 55160 [ S 5160 [ S 5160 | 55160 S 5160 [ S 5160 | 55160 S 5160 [ S 5160 | S 5160 | S 5160 | S 5.160 |

Fuente: Autores de esta tesis.

Adicional a ello se necesita el desarrollo del M@dMI en el ERP, el cual tiene
el valor de inversion de US$ 65,000 y se considecasto mensual de US$ 5,000 por
el concepto de asesoramiento de expertos. Se faesea nueva propuesta de

organigrama con los cambios indicados, el cuaksalld en la figura 7.6
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Figura VII-6 Propuesta de organigrama considerafdo

GERENTE GENERAL

GERENTE DE
ABASTECIMIENTOD

ANALISTA DE GESTION
DE PRO¥EEDODRES 1

-

ASISTENTE DE
COMPRAS

SUB GERENTEDE |10/ SUE GERENTE DE 3
COMPRAS Y SERYICIOS | PLANIFICACION 1
7
ANALISTA DE
COMPRADOR "
7 PLANIFICACION
LComprador Estrategico | Contral cumplimiento vl
Comprador Estrategies 2
Comprador Estrategico 2 ANALISTA DE .
Comprador Operative 1 ] FPLANIFICACION :
LComprador Operative 2
R T
LComprador Qperative 4

COORDINADOR DE ¥MI

L ASISTENTE DE ¥MI

COORDINADOR DE 6
ALMACENES 1

ASISTENTE DE ALMACEN

ANALISTA DE GESTION
DE IN¥ENTARIOS

Fuente: Autores de la presente tesis.
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7.1.5 Ajuste del costo de materiales por implementaci@h \dMI.

De acuerdo con el cronograma de implementacion/b| en el mes siete del
primer afio del proyecto las seis familias de malesison administradas al 100% por
los proveedores.

La implementacién del VMI considera un increment 8.5% en el precio
unitarios de los materiales. El incremento corradgoa los costos relacionados a la
administracion de los materiales por parte de toggedores.

En el Anexo 10 se evidencia que, en promedio, B®rales tienen 3.93 meses de
inventario y el valor promedio mes del inventasade US$ 4,993,126. Dicho valor de
inventario, al término del ejercicio del primer af@ proyecto, ya no es asumido por la
empresa.

El costo mes asociado al ajuste del 2.5% en elpuestario se muestra en figura
7.7.

Figura VII-7 Proyeccion de costo de materialesiporemento del precio unitario
por implementacion del VMI en US$.

[Totalcostoano01] 01 [ 02 [ 03 | o4 [ o5 [ w06 | 07 [ o8 [ 090 | 10 [ 11 [ 12 |
B 288390 [$ - [$ - |$19470]$19.470 [ $ 20,663 | $ 20,663 | § 34,687 | $ 34.687 | § 34,687 | § 34,687 | $ 34.687 | S 34,687 |

Total costo afio 02 01 02 03 04 05 06 07 08 09 ‘10 11 2
3 416,249 | $ 34,687 | $ 34.687 | $ 34,687 | $ 34,687 | $ 34.687 | $ 34,687 | $ 34687 | § 34.687 | $ 34,687 | § 34.687 | $ 34,687 | § 34,687

Fuente: Autores de esta tesis.

7.2 Redisefio del proceso de logistica inversa

7.2.2 Reduccion de costos de logistica inversa

En la nueva propuesta de cadena de suministrarsm&lel proceso de logistica
inversa relacionada a la entrega de mermas desdembratistas hacia la empresa. De
este modo, se busca que los contratistas seaprfisial momento de solicitar los
materiales y mejoren sus procesos productivos kcobjetivo de generar mayor valor,

y por consiguiente logren una reduccién en losmeldes de merma.
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La empresa concesionaria de gas natural ya naaeaknsualmente el proceso de
venta de chatarra al no recepcionar las mermascasiss asociados a dicha actividad

se detallan la tabla 7.5. y figura 7.8.

Tabla VII.5 Costos respecto a la gestion de meenddS$

Concepto de costo Costo mes Comentario
Reduccion de HH del area contable asociados a la g 283 Proceso de destruccion v quema es reemplazado por el
actividad de la destruccion “"" proceso de compensaciones

Reduccion de HH asociados a las anditorias previas al 5 1,485 Auditorias de SGS al proceso contable

proceso de destruccion

., . . \ Planificacion de inventario: 10 dias para 3 personas, ejecucion:
Gestion de toma de inventarios en los contratistas ,
s 2,212 6 dias para 25 personas.
(cargo de la empresa) L o .
conciliacion y facturacion: 20 dias para 5 personas

Recepcion de mermas v desmedros, almacenamiento

s 346
v su despacho
Costo de tasacion de la venta de materiales S 220
Costo de inventario anual realizado por un tercero $ 1,486 incluye personal , auditories internos v externos

Total 5 6,031

Fuente: Autores de esta tesis.

Figura VII-8 Flujo de ahorro generados en el afio yidos por eliminacion de
logistica inversa en US$

[Totalahomroafic01] 01 [ 02 [ 03 | 04 | 05 | 06 | o7 | 08 | 09 [ ‘10 | -1t | -1z |
s 72,374 | S 6,031 | S 6,031 | S 6,031 | S 6,031 | S 6,031 | S6,031]S6,031]56,031]56,031]56,031 56,0315 6,031 |

[Totalahomroafio02] 01 [ 02 | 03 | o4 | 05 | 06 | 07 [ 08 [ 09 [ 10 [ -1 [ -1z |
B 72374 | 56031 | $6031 [ 56031 [$6031 56031 5603156031 5603156031 ]356031 5603156031 |

Fuente: Autores de esta tesis.

7.3 Evaluacion financiera de las propuestas de mejoranela cadena de

suministro.

Para realizar el analisis financiero se empled&\ B/alor Econdmico Agregado)
como métrica para cuantificar el valor del negogicalcular el verdadero beneficio
econdmico de una empresa. Se considera el esquemeesto por Lamberty Terrance
(2001), que se muestra en la figura 7.9..
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Figura VII-9 Modelo de célculo de EVA segun Lambert

Customer Relationship Management’s Impact

Sales Strengthen relationships with profitable customers
ﬁ Sell higher margin products
Gross Improve “share of customer”
Margin e Improve mix (e.g. align services and cost to sarve)
— Costof
Profit from ﬂ Goods Sold
Dperations

ﬂ ﬂ Improve plant productivity

Net Profit - == |mprove targeted marketing efforts
— Total [— Improve trade spending
Expenses Eliminate or reduce services provided to low-profit customers

Optimize physical netwark/facilities
Leverage new and/or alternative distribution channels

Added

Taxes
Economic
Value ﬂ ]

Reduce customer service and order management costs

U]

Y [ e S

Reduce human r imp effecti
b Reduce general overh g fadmini ive costs
Inventory
= Current Improve demand planning
Assets .
Reduce safety stock
Capital Charge ﬂ + Make to order, mass ization of i ies
Cost of Total Other Current
0S5
Asset:
Capital Assets + ol )
accounts receivable
Fixed
1 % | x Assets .
l_ Improve asset utilization and rationalization

ﬂ I Improve product develop t and asset |l

Improve investment planning and deployment

Fuente: Lambert D. M. y Pohlen, T. L. (2001) Supgain Metrics.The
International Journal of Logistics Managemevial 12, No. 1. p.10.

Para realizar el célculo del EVA para el afio ceeogonsideran los ultimos estados
financieros publicados por la empresa concesiom#igas natural en el afio 2013, los
cuales son detallados en el anexo 11y 12, y sinvide base para la elaboracién de los
modelos propuestos.

Para dicho andlisis se considera que el costo gitakde las empresas del sector
tiene el valor de 5.58%, con ello se calcula el ENigial para el afio cero del proyecto,
el cual tiene el valor de US$ - 5.671 milloneseydstalla en la figura 7.10.

Un factor que considera el presente analisis eeb®A calculado para este giro
de negocio es negativo debido al nimero de aciinasgibles el cual crecen cada afio,
por lo que guarda relacién directa al crecimiemdadred de instalaciones de gas natural.

Este activo intangible es entregado al estadmalifiar la concesién por 33 afos.
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Figura VII-10 Calculo del EVA, segun Lambert, patafio O del proyecto en

miles de US$
5 460887
Ventas
- 5 89 442
Margen
Bruto s 26017
Costo de los - Beneficio de las
-bieqes operaciones 5 15212
vendidos Gastos - Beneficio
totales aete
Impuestos
Inventarios
+ 5 20,938
Activo Activos Costo de
circulante totales capital
+ § 431836 553%
Otro activos
circulantes 5 410028

Activos fijos

Fuente: Autores de esta tesis.

5 -56714

|l Valor economico afiadido

En la figura 7.11 se calcula que el EVA al finaligh ejercicio del afio uno de la

implementacién del proyecto tiene el valor de US%54 millones, de lo cual se obtiene

USD$ 116.9 mil adicionales respecto al afio cera ko cual se recomienda la

implementacion de las propuestas de mejora, puegay valor para la compania.
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Figura VII-11 Calculo del EVA, segun Lambert, patafio 1 del proyecto en
miles de US$

$461,003.88

Ventas

Ingreso por alquiler de almacen (+)| $ 1169
$ 371,789.4

.

Costo de los

bienes
endidos

Incremente costo de mat (+)

2884

Inversion ERP-VMI (+)

1250

61.9

Reduccién de planeador (-)

413

Reduccion de ope almacén (-)

173

b
b
Creacién del area VMI (+)| §
$
$
$

Eliminar logistica inversa (-)

724

$ 89.214.5
Margen
Bruto § 25.7895
- Beneficio de
las
operaciones
§ 63.425.0 § 18,052.7
Gastos - Beneficio
totales 5 7.7360 neto
Impuestos
$ 10,351.9
Inventarios
5 15,964.9
+ Activo Activos Costo de
circulante totales capital
§ 5.613.0 $ 426,803 5.53%
Otro activos +
circulantes 54100250

Actives fijos

Fuente: Autores de esta tesis.

Variacidn respecto al EVA
(atio 0)

L[5 55545

206% |5 1169

Valor
economico
afladido

En la figura 7.12 se calcula que el EVA al finaliz ejercicio del afio dos del
proyecto es de US$ - 5.532 millones, obteniéndds® 189.4 mil adicionales respecto

al afio cero, con lo cual se ratifica la implemeidtaclel proyecto.

Figura VII-12 Calculo del EVA, segun Lambert, patafio dos del proyecto en
miles US$

Ventas

Ingreso por alquiler de almacen (+)| $ 140.3
$371.780.5

Costo de los

bienes

vendidos

Incremento costo de mat (+)

416.2

Inversion ERP-VMI (+)

Creacion del area VMI (+)

61.9

Reduccion de planeador (-)

49.5

Reduccion de ope almacén (-)

208

Eliminar logistica inversa (-)

e |e=|em|ea| €2 |on

724

Margen
e
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- las
operaciones
-
Gastos
o
Impuestos
Inventarios
:
Activo
axcane
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circulantes

Activos fijos

$426,8020 | §

5 18,0752
Beneficio
nefo

Costo de
capital
01

Activos
tofales

Fuente: Autores de esta tesis.

Variacién respecto al EVA

(afio 0)
[5 5.5320] 246% [$§ 1394
Valor
£Ccononmuco
afiadido
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En la tabla 7.6 se muestra la variacion del EVAaa&m los afios uno como dos ante

el incremento del precio unitario ofrecido a losy@edores para implementar el VMI.

Tabla VII.6 Analisis de sensibilidad del EVA antriacion del precio

Ajuste de precio (EVA (aifio 0): EVA (aiio 1) EVA (aiio 2) EVA 1 vs EVAQOEVA2vs EVA O
0.25% -$5.671 -$5.373 -$5.270 5.26% 7.08%
0.50% -8$5.671 -$5.393 -$5.299 491% 6.57%
1.00% -55.671 -55.433 -55.357 4.20% 5.54%
1.50% -$5.671 -55.474 -$5.415 3.48% 4.51%
2.00% -55.671 -§5.514 -§5.474 2.77% 3.49%
2.50% -$5.671 -$5.555 -$5,532 2.06% 2.46%
3.00% -$5.671 -$5.595 -$5.590 1.35% 1.43%
3.25% -$5.671 -55.615 -55.619 0.99% 0.92%
3.50% -55.671 -55.635 -55.649 0.64% 0.40%
3.80% -8$5.671 -$5.659 -$5.683 0.21% -0.21%
4.00% -55.671 -55.676 -§5.707 -0.07% -0.62%
5.00% -55.671 -55.756 -55.823 -1.50% -2.68%

Fuente: Autores de esta tesis.

En la figura 7.13 se muestra que el rango de nagidei del ajuste de los precios de
los materiales hacia los proveedores debido a fdeimentacion del VMI esta en el
margen del 0% al 3.9%.

Figura VII-13 Andlisis de Sensibilidad del EVA

Analisis de sensibilidad
EVA vs Variacion del precio VMI
14 DO0%

12.00%
10.00%
B.00%

6.00% 5.00%

3.80% 4.00%

L1

. Ajuste de precio =——ee=EVAlvs EVAOD EVAZ wvs EVAD

3.50%
4.00% agos  3-25%

2.00% 1.50%

1.00%
S
0.00% — | .

-2.00%
-4.00%

-6.00%

Fuente: Autores de esta tesis.
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CAPITULO VI : CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones:

La propuesta de mejora de la cadena de suminestte en el primer afio los meses
de inventario de 55 items de 3.93 meses de inverdatero meses, debido a la
implementacion del VMI a 8 proveedores, lo cualieajle mantener un valor de
inventario promedio mes de US$ 4,993,126 y un ahanual por reestructurar la
logistica inversa de US$ 72,374.

El uso del modelo de referencia SCOR permitié ifieat las brechas en los
procesos de planeamiento, abastecimiento, distébug retorno, con lo cual se
logro identificar como oportunidad de mejora la lempentacion y desarrollo del
VMI asi como replantear el manejo de la logistizeersa.

El VMI es una buena practica como politica de adstriacion del inventario de la
empresa, pues permite maximizar el beneficio ymmiiar los costos de la empresa.
Los ahorros obtenidos por la propuesta de mejora eadena de suministro en
analisis generan un incremento en el EVA de la esgen el primer afio de 2.42%
(US$ 137.3 mil) y en el segundo afo de 2.92% (UESb41mil).

Recomendaciones:

Se recomienda la implementacion del VMI como urlitipa de administracion del
inventario que debe hacerse de forma gradual.

Se recomienda evaluar cada 6 meses la incorpordeiduevos proveedores a la
metodologia VMI asi como el desarrollo de circaesalidad que, con propuestas
de mejora continua, reduzcan los costos operatigda cadena de suministro.

Se recomienda que, adicional al modelo de refeae8€OR, se utilicen otras
metodologias de analisis de cadena de sumini&trosjemplo es el esquema V4L
empleado en la cadena de suministro de Toyotaydé analiza la variedad, la
velocidad, la variabilidad y la visibilidad en ladena de suministro y todo

soportado por el principio del aprendizaje (mepwatinua).
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Se recomienda que la implementacién del VMI, comena practica, se desarrolle
en un ambiente de confianza, colaboracion y elrdddkatecnologico que permita
el flujo constante de informacion entre la empresanalisis y sus proveedores.
Esta implementacion debe estar suscrita a un ¢onfize garantice el nivel de
servicio acordado entre ambas partes.

Se recomienda la implementacion de la propuestaejlera planteada en la presente

tesis debido a que genera valor a la compafiia.
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CAPITULO X ANEXOS

Anexo 1: Indicadores de cadena de suministro deegagoncesionaria de gas

natural.
PROCESO NOMBRE FORMULA PERIODO RANGOS
. . o
Planeamiento Exactitud de pronostico Demanda Ejecutada mes >95%
de la demanda
Demanda proyectada
% de OP a tiempo N. OP atendidas mes X >98%
Total OP proveedor
Numero de OP completas en
— 0,
% de OP en ctdad cantidad mes >=98%
Total de OP
N de OP fuera de
Eficiencia de . mes >95%
o programacion
solicitud de OP Total de OP.
o Rotura de Stock Articulos en stock 0 mes <2%
Abastecimiento Total de articulos
) . mes
Tiempo de Respuesta de | Tiempo de generacion de OP
(0] Tiempo de atencion de OP
Pedidos modificados 95%
. mes >
Respuesta a modificacion|atendidos °
Total de pedidos modificados
Cumplimiento de
. . . . x Proyecto 100%
Ejecucion Tiempo ejecutado x proyecto
Proyectos Tiempo Proyectado x proyecto
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Anexo 2: Evaluacién de atributos del proceso deqamiento

1.1 PRONOSTICO ESTADO PUNTAJE TOTAL
¢el demand planner tiene acceso a la informacion relevante, exactay Sl 0.3
actualizada para el mantenimiento y la generacién de prondsticos

precisos?

¢La gestion de la demanda actua de manera proactiva? Sl 0.3
La titularidad del plan de demanda y estrategia de producto reside en el |SI 04

departamento comercial y marketing y no existen otros planes ni
previsiones de la demanda

¢, Se mide la efectividad del prondstico? Sl 0.3

¢cuenta con métodos de pronésticos de demanda basados en andlisis |SI 0.4
estadisticos, factores ocasionales y datos introducidos por empleados y
socios comerciales?

¢para la reunion de revision de demanda se tiene definido los proyectos| Sl 0.3
de nuevos productos o discontinuos?

Las previsiones estadisticas se usan para proyectar lineas de tendencia | S| 04
¢El plan de demanda se revisa para su actualizaciéon o modificacion Sl 0.3
como minimo una vez al mes?

¢la demanda de nuevos productos y/o productos promocionales es Sl 04

responsabilidad de ventas y marketing y se incluyen en el plan general
de demanda?

¢se ha establecido el rol del planificador de demanda que analiza 'y Sl 0.3
facilita el proceso de planificacién de la demanda?

1.2 ESTRATEGIA ESTADO PUNTAJE TOTAL
¢ Existe un departamento de SCM en la empresa? Sl 0.1
¢La empresa tiene definidas las competencias de todos los integrantes | Sl 0.4
del &rea logistica de la empresa?

¢ Dispone de un equipo humano con adecuada formaciony Sl 04
experiencia?

Existen programas de desarrollo interno, existiendo planes de carreras |SI 04
en el &rea logistica

Se dispone de informacién compartida entre los integrantes de la Sl 0.4
cadena de suministro

Interviene el area logistica en la planificacion estratégica de la empresa |Sl 0.3
Existen procedimientos definidos para la gestién operativa de la Sl 0.4
logistica en la empresa

Se definen programas de trabajo a lo largo de la cadena de suministro |SI 0.3
Se conoce y evalla la eficiencia de los recursos Sl 0.3
Se establece planes de accién y objetivos de mejora Sl 0.4
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1.3 EJECUCION ESTADO PUNTAJE TOTAL

¢El plan programado de la empresa se cumple en su Sl 0.4
totalidad?

¢ Existe reuniones de coordinacién entre SC, ventas y Sl 0.4
marketing para el cumplimiento del plan?

¢, Se cumple con los objetivos del plan de manera SI 04
cronolégica?

¢El personal de la empresa cuenta con las herramientas y | SI 04

experiencia necesaria para el cumplimiento del plan?

¢El cumplimiento de cada objetivo es evaluado de SI 04
manera oportuna por la gerencia?

¢La informacién del cumplimiento de objetivos es Sl 05
transmitida de forma inmediata a los involucrados?

¢ Los procedimientos de ejecucion del plan estan Sl 0.4
estandarizados y definidos?

¢, Se evalla constantemente el cumplimiento de los Sl 05
objetivos de la ejecucion?

¢ Los proveedores permiten cumplir con la ejecucion del | Sl 04
plan?

¢ Los recursos financieros, tecnoldgicos y humanos para |SI 05
el cumplimiento del plan se encuentran asegurados por la

gerencia?

1.4 INTEGRACION ESTADO

¢ La gestién del producto aporta planes al proceso SI 0.3
mensual de planificacién de la demanda?

¢ Para la definicién de la planificaciony abastecimiento | Sl 0.3

de la demanda existe reuniones de consenso entre SC,
ventas y marketing?

¢El plan de la demanda se entrega todos los meses Sl 0.3
oportunamente a la cadena de suministro como solicitud
formal del suministro?

¢ Los planes de gastos de venta y marketing cuyo objetivo | Sl 0.3
es generar demanda se revisan durante el proceso de
planificacion de la demanda?

Los ajustes realizados de la conciliacion integrada se ven |SI 0.3
respaldados por acciones de ventas y marketing.

¢La demanda de nuevos productos y/o productos SI 0.3
promocionales es responsabilidad de ventas y marketing
y se incluyen en el plan general de la demanda?

¢ Existen una visibilidad fiable sobre los productos Sl 0.4
vendidos como imput para la cadena de suministro?
¢, Se mide el nivel de convergencia de los roles del Sl 0.4

departamento comercial y SC basado en una buena
comunicacion?

¢ Existe una relacion colaborativa con ventas, marketing, |SI 0.3
fabricacion, clientes, proveedores para mejorar
prondsticos y conseguir un mayor impacto?

¢ Se ofrece la vision de crecimiento futuro a los Sl 05
proveedores?
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1.5 REPLANEAMIENTO ESTADO PUNTAJE TOTAL

¢ Existe un plan de replaneamiento? S 0
¢La captacién de la informacion para el cambio de SI 0.2
objetivos es de manera oportuna?

¢, Se puede responder a la demanda de nuevas SI 0.2
necesidades para el cumplimiento de objetivos?

¢ existe reuniones de emergencia entre SC, ventas y SI 04

marketing por observaciones para responder a un plan de
emergencia?

¢Las diversas areas cuentan con las competencias Sl 0.4
suficientes para responder a un plan de emergencia?

¢ Existe una visibilidad de los cambios aplicados al plan? |SI 0.2
¢La resistencia a los cambios dentro del plan son SI 0.2
tolerables?

¢ Existe un presupuesto de emergencia para la ejecucion |SI 0.4
del replaneamiento?

¢, Se evalla los resultados del plan? S 0.4
¢ Los proveedores estan en posibilidad de poder SI 05

adaptarse a cambios?
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Anexo 3: Evaluacién de atributos del proceso destaisaniento.

ORGANIZACION Y FASE DE PREPRACION DE LA COMPRA ESTADO PUNTAJE TOTAL

Existe una estructura organizativa adecuada a las diferentes tareas que se realizan en el proceso de S| 05
compra

¢ El departamento de compras dispone de una estrategia que integra las necesidades de todos los que S| 05
intervienen en la cadena de suministro?

¢se encuentran definida politicas y procedimientos de funcionamiento dentro del departamento de SI 0.5
compras?

¢ Se participa en grupos o centrales para la reduccién de los precios de compra de productos o servicios? |SI 0.5
¢ Se elaboran cuadros de mando que recogen indicadores relacionados con la gestién de compra? S 0.5
¢Las especificaciones de los materiales a aprovisionar estan claramente definidas para el departamento ~ |SI 05
de compras?

¢se especifican otro tipo de criterios de aprovisionamiento al departamento de compras? S 0.5
Interviene el &rea de compras en el disefio del producto S 0.5
Disponen de procedimientos estandarizados de deteccion de necesidades de compra Sl 0.5
¢ Existe una toma de decisiones conjunta en la empresa para asignar importancia a cada uno de los Sl 0.5
criterios de compra definidos?

FASE DE PLANIFICACION DE LA COMPRA, REALIZACION Y S EGUIMIENTO DE LA COMPRA ESTADO PUNTAJE TOTAL
Busqueda de proveedores: se tienen sistemas de blsqueda de proveedores (no se realza ningin tipo de SI 0.5
sistema para la busqueda de proveedores=0. Se dispone de catalogos online de sus necesidades de

compra=0.2, uso de buscadores especializados=0.3, directorios industriales=0.4, informacién de

comunicaciones electrénicas, marketplaces=0.5)

Se dispone de un procedimiento de solicitud de ofertas a proveedores Sl 0.5
¢se seleccionan a los proveedores de acuerdo con alguna metodologia? Sl 0.5
Se realizan procesos de negociacién con los proveedores estructurado y periédicos SI 0.5
Se realizan los procesos de compra siempre con documentos estandarizados SI 0.5
Se realiza la evaluacion de ofertas de acuerdo con alguna metodologia conocida por toda la organizacion.  |SI 0.5
Qué variables se analizan en el proceso de evaluacién de ofertas (condiciones econémicas=0.1, calidad del |SI 05
producto, capacidad de cumplir las necesidades y condiciones econémicas=0.2, calidad del producto,

capacidad de cumplir las necesidades, pazos de entrega, condiciones econémicas y logisticas00.4, todas

las condiciones anteriores y ademas se controla su cumplimiento=0.5)

Los plazos de entrega de los proveedores son adecuados a las necesidades de la empresa SI 0.5
Conoce el costo de materiales por producto/servicio SlI 0.5
Se dispone de una ampliacién de gestién por el proceso de compra. Sl 0.5
SISTEMA DE ELABORACION DE PREVISIONES DE VENTA ESTADO PUNTAJE TOTAL

Se realizan previsiones de venta y se analiza y comparte la informacién a través de toda la cadena de Sl 05
suministro

¢ Se detectan, identifican, analizan y documentan adecuadamente las desviaciones de las previsiones de Sl 05
venta?

¢ Estan definidos los parametros de gestidn de existencias por producto? S 0.5
Se utilizan las previsiones de venta como variable de la gestién de stocks Sl 0.5
¢ Se revisan periédicamente los pardmetros de stock y el inventario a mantener en funcién de la evoluciéon  |SI 05
del mercado?

Se realizan los procesos de pedido siempre con documentos de pedido Sl 0.5
¢ Se produce una trazabilidad del pedido? (los proveedores proporcionan informacién sobre la fecha de S| 05
entrega de los pedidos de compra).

Se practican politicas de reduccién de stocks a lo largo de toda la cadena. S 0.5
Se dispone de un software para la elaboracién y gestién de las previsiones de venta SI 0.5
Se dispone de métodos/Procedimientos de eliminacién de obsoletos y/o productos en mal estado SI 0.5
CONTROL DE INVENTARIO Y TECNOLOGIA UTILIZADA EN EL PROCESO DE ESTADO  |[PUNTAJE TOTAL
INVENTARIO

Se control la rotacién por articulos S 0.3
Los proveedores cumplen con la entrega de las cantidades solicitadas en los pedidos Sl 0.5
Los proveedores cumplen los plazos de entrega Sl 0.4
¢ Cada cuanto tiempo se realizan inventarios fisicos de almacén? (Nunca=0, una vez al afio=0.2, varias S| 0.2
veces al afio=0.3, todos los meses=0.4, se realizan inventarios continuos=0.5)

El control de inventario coincide con las existencias fisicas. Sl 0.3
La rotacion de inventarios es adecuada Sl 0.5
Se dispone de una aplicacién de gestién para el proceso de aprovisionamiento S 0.5
Se utilizan herramientas de trabajo on line con los proveedores Sl 0.5
Existe un sistema de gestién de inventarios informatizado Sl 0.5
¢La disposicién de la informacién de los articulos es inmediata? Sl 0.5
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Anexo 4: Evaluacién de atributos del proceso deiliscion

PLANIFICACION, ORGANIZACION Y CONTROL DE
TRANSPORTE

ESTADO

PUNTAJE TOTAL

¢ Se realiza un proceso de planificacion de los recursos
necesarios en las operaciones de transporte?

Sl

04

¢ Qué tipo de transporte de distribucion dispone la empresa?
(Propio=0.1, autbnomos=0.2, Agencias=0.3, vinculado=0.4,
vinculado y agencias=0.5)

Sl

05

¢ Se dispone de un conjunto de procedimientos que cubren todos
los procesos operativos del transporte de distribucion? (no=0, no
se dispone de procedimientos de trabajo, pero si una forma de
trabajar por experiencia de los transportistas=0.2, existen
procedimientos escritos de trabajo del proceso de entrega en
cliente)0.3, existen procedimientos escritos de todos los
procesos operativos que se realizan en el transporte=0.4, existen
procedimientos escritos y certificados por una empresa
externa=0.5)

Sl

05

Se realiza un andlisis del tipo de vehiculo que mejor se adecua al
proceso de transporte

Sl

05

Se implica a las empresas que realizan el transporte o a los
transportistas propios en la consecucion de los objetivos
pactados con el cliente.

Sl

05

Fiabilidad: el transporte se realiza en plazo y sin errores enla
entrega

Sl

04

Deterioro del producto: el producto no se deteriora en el
transporte

NO

Se conoce el costo de transporte

Sl

05

Aprovechamiento de la capacidad de transporte (no se
aprovecha la capacidad de transporte, no se tienen transportes a
capacidad completa=0, completa, retorno vacio=0.1, no se tienen
transportes a capacidad completa pero el aprovechamiento es
suficiente)0.3, transporte a capacidad completa=0.4, transporte a
capacidad completa, uso de la capacidad de transporte en el
retorno, pero no a capacidad completar=0.5)

Sl

0.3

Se conoce el lead time de transporte por rutas.

Sl

0.5
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PROCESO DE TRANSPORTE ESTADO PUNTAJE TOTAL

¢ Se efectlia acuerdos logisticos con los clientes relativos a la Sl 0.5
¢ El operador de transporte conoce las condiciones de entrega 'y Sl 0.5
¢ Se tilizan sistemas de intercambio de datos con proveedores [NO 0
Flexibilidad: se dispone de la capacidad de distribuir cualquier |NO 0
¢ Cudl es la frecuencia de distribucion? (entrega/recogidas Sl 0.5
Correccion de incidencias en transportes y entrega Sl 0.4
El sistema de planificacion de rutas es satisfactorio Sl 0.5
Constancia de mercancia entregada (el transportista no informa  [SI 0.5
Plazo de disposicion de constancia de entrega (no hay Sl 05
informacion=0, por la facturacion del servicio de transporte=0.2,

semanalmente=0.3, diariamente=0.4, en tiempo real por

sistemas de comunicacién informatizados=0.5)

Existe un sistema eficiente de seguimiento de mercancias en Sl 0.5
curso (no existe un sistema de seguimiento=0, existe un sistema

ineficiente de seguimiento=0.2, existe comunicacion con el

camién pero no existe seguimiento en tiempo real (SMS)=0.3,

localizacién en tiempo real con terminales=0.4, gestion de flota y

localizacion en tiempo real con terminales y teléfonos moviles a

bordo (GPS,GSM)=0.5)

ORGANIZACION Y GESTION OPERATIVA DEL ALMACEN ESTADO P UNTAJE TOTAL

¢ Se incluye la planificacién de almacén dentro de la planificacion | Sl 05
estratégica de la empresa?

¢ Se dispone de una metodologia que permite analizar la Sl 04
situacion y rendimiento de almacén?

Se encuentran definidas la persona encargada de la gestion de Sl 0.5
almacenes

¢ Se dispone de un sistema de control de riesgos en almacén? (Sl 0.5
Gestion de productos: se dispone de la capacidad de gestionar (Sl 0.5
los productos de acuerdo con diversos criterios y diferentes por

producto (FIFO, LIFO, FEFO)

¢ Cudl es el criterio de gestion de las ubicaciones en el almacén? (Sl 0.4
(no se tiene ningun criterio de gestién de las ubicaciones=0,

después de la entrada, almacén organizado y picking

organizado=0.2, después de la entrega, almacenaje cadtico y

picking organizado=0.3, antes de la entrada, almacenaje caético

y picking cadtico=0.4, antes de la entrada, almacenaje

organizado y picking organizado=0.5)

Identificacién de mercancias: las mercancias ubicadas en los Sl 04
almacenes estan claramente identificadas.

Ubicaciones: se conoce la ubicacion de las existencias. Sl 0.5
Procedimientos de almacenamiento: existen procedimientosy  |SI 0.5
normas para el almacenamiento

Gestién de almacenes: optimizacion de la eficiencia en la gestion| Sl 05

de almacén.
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LAYOUT Y ELEMENTOS DE MANUTENCION DEL
ALMACEN

ESTADO

PUNTAJE TOTAL

Superficie de almacén (muy poca superficie de almacenamiento
disponible=0.1, poca superficie de almacenamiento
disponible=0.2, mucha superficie de almacenamiento
disponible=0.3; bastante superficie de almacenamiento
disponible=0.4; superficie de almacén optimizada=0.5)

Sl

04

Zonificacion de almacenes: estan claramente definidas las
diferentes areas (area de entrada, salida, almacenamiento y
preparacién)

Sl

04

Distribucion en planta: la distribucion en planta minimiza los
recorridos

NO

Sistema de almacenamiento adecuados al tipo de producto y
permite un maximo aprovechamiento de la capacidad de
almacenamiento (almacenamiento caético, sin pasillos, en altura,
disefio 6ptimo de almacén)

Sl

05

Acceso a mercancias: el acceso a la mercancia almacenada es
rapido

Sl

0.3

Los productos peligrosos o perecederos se almacenan
adecuadamente a su naturaleza

Sl

0.5

¢ Cudl es la altura maxima de almacenamiento? (menos de 3
metros=0.1, entre 3 y 5 metros=0.2, entre 6 y 7 metros=0.3, entre
8 y 10 metros 0.4 y mas de 10 metros=0.5)

Sl

0.3

Area de carga/descarga: las areas de carga y descarga estan
equipadas para la realizacion eficiente de dichos procesos

Sl

04

Las carretillas utilizadas en el almacén son la éptimas para la
estructura de almacény las operaciones que en él se realizan.

Sl

04

Se dispone de los elementos de manutencién adecuados para la
realizacion del picking.

Sl

05
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Anexo 5: Evaluacién de atributos del proceso dermet

RECEPCION Y ALMACENAMIENTO ESTADO

PUNTAJE TOTAL

¢ Existe un area determinado para efectuar la Sl

recepcion de los repuestos que requieren
devolucion?

0.5

¢ Existe un espacio asignado para efectuar el
almacenamiento de los repuestos que requieren
devolucién?

Sl

0.5

¢ Existen reglas para identificar los repuestos que
requieren devolucion?

Sl

05

¢ Utiliza herramienta informatica para la gestionen el
almacén de los repuestos que requieren devolucion?

Sl

05

¢ Tiene determinado una polttica de gestidn de stock
para los repuestos que requieren devolucion?

Sl

0.5

¢Enla empresa, las politicas y consideraciones para
la devolucion se encuentran definidas y
documentadas?

Sl

0.5

¢ Existen reglas definidas con los talleres de la
empresa, para efectuar la devolucién de los
repuestos defectuosos?

Sl

0.5

¢Administran el rendimiento de los procesos de
devolucién?

Sl

05

¢ Gestionan el inventario de productos devueltos?

Sl

05

¢ Tienen identificado y valorizado los repuestos que
requieren devolucion?

Sl

05

TRANSPORTE

ESTADO

PUNTAJE TOTAL

¢ Se ha determinado la administracion de la red para

NO

¢ Se tiene identificado los costos totales cuando se
efectla la devolucién de los repuestos a los
proveedores?

SI

¢ Se tiene identificado el lead time de la devoluciéon

Sl

0.3

¢ Se tiene identificado las rutas 6ptimas de
transporte de la red de devoluciones de los talleres a
nivel nacional?

SI

0.5

¢, Se tiene una politica identificada de periodos para

Sl

0.3

¢, Se tiene una clasificacion ABC de los repuestos
gue generan mayores ganancias, y por lo que es
necesario atender con el plazo adecuado?

SI

0.5

¢ Se optimiza el transporte, mediante el uso en el

NO

¢ Se utiliza una herramienta informatica para
optimizar las rutas de transporte en la devolucion de
los repuestos defectuosos, en los talleres a nivel
nacional?

SI

¢ Se cuenta con vehiculos identificados para efectuar
el recojo de los repuestos defectuosos?

NO

¢ Se tiene identificado con el proveedor el transporte
itermodal a utilizar en la devolucién de los repuestos
defectuosos?

SI

0.5
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REPARACION

ESTADO

PUNTAJE TOTAL

¢ Tiene establecido procedimientos para identificar
repuestos que requieren ser devueltos al proveedory
aquellos que se pueden reparar sin necesitar de la
devolucion?

SI

0.3

¢ Se cuenta con personal especializado para
efectuar la reparacién y acondicionamiento de los
repuestos defectuosos?

NO

¢ Se cuenta con herramientas y tecnologia para
efectuar la reparaciéon?

NO

¢ Se tiene identificado los repuestos que pueden
reparar en la misma empresa y aquellos que
requieren ser devueltas al proveedor?

NO

¢,Se mide el tiempo de la reparacion?

NO

¢ Se mide los costos totales que implica hacer
reparaciones de los repuestos defectuosos?

NO

¢, Se cuenta con parametros de calidad en los
repuestos reparados?

NO

¢ Existen canales de comunicacion abiertas con el
proveedor, para la coordinacion del envié de los
repuestos?

SI

0.5

¢ Se cuenta con area especial para efectuar la
reparacion de los repuestos defectuosos?

NO

¢ Se tiene un registro de los repuestos que con
frecuencia son devueltos para reparacion por tener
defectos?

SI

0.5

COMUNICACION

ESTADO

PUNTAJE TOTAL

¢ Existe una comunicacién permanente con el
proveedor, para la coordinacion de la devolucién de
los repuestos con defectos?

NO

¢ Existen Canales de comunicacién con los talleres
para la coordinacion de la devolucién de los
repuestos con defectos?

NO

¢ Se utilizan herramientas de trabajo on line con los
proveedores para la devolucion de los repuestos con
defectos?

SI

0.3

¢ Se utilizan sistemas de intercambio de datos con el
proveedor?

SI

0.5

¢ Se comunica al proveedor el costo de tener
repuestos con defectos?

SI

04

¢, Se comunica al personal involucrado en las
operaciones, sobre la importancia del manejo
adecuado de los repuestos para evitar la devolucién
por mala manipulacion?

SI

05

¢ Existen reuniones de coordinacién con el personal
involucrado en el proceso de logistica inversa?

Sl

05

¢ Existen canales de comunicacion con los clientes,
en el caso de que ellos detecten los repuestos con
defectos?

Sl

05

¢ se tiene establecido un plan de comunicaciény
trabajo con el resto de las areas de la empresa?

SI

0.5

¢ La alta direccion, ha comunicado al personal
involucrado sobre la forma de cémo deben
organizarse para gestionar el proceso de logistica

SI

inversa?

05
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GESTION DE LAS EXPECTATIVAS DE LOS
CLIENTES

ESTADO

PUNTAJE TOTAL

¢ Se ha establecido objetivos estratégicos para la
mejora del servicio al cliente mediante el desarrollo
de la logistica inversa?

SI

0.5

¢ Se ha establecido un sistema de comunicacion
continuado con el cliente?

SI

0.5

¢La empresa facilita la recogida de sugerencias del
personal para mejorar la calidad del servicio ofrecido
al cliente?

SI

0.5

¢ Se tiene establecido un pan de comunicaciony
trabajo con el resto de las &reas de la empresa,
relacionado con el servicio y requisitos de los
clientes?

SI

0.5

¢, Existe control y seguimiento del grado de
satisfaccion del cliente en el cumplimiento de plazos
de entrega?

SI

0.5

¢, Existe control y seguimiento sobre el nivel
competitivo en el mercado, sobre el plazo de
entrega?

SI

0.5

¢, Existe control y seguimiento sobre las entregas que
se realizan en la fecha informada al cliente?

SI

0.5

¢ El plazo de resolucion de incidencias es
adecuado?

SI

0.5

¢ Se realizan acciones para la reduccion de
incidencias?

SI

0.5

¢ Se registran las incidencias relacionadas con la
calidad del servicio?

SI

0.5
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ANEXO N°6: Lista de materiales por familias de caiéa A de acuerdo al

analisis de Pareto.

Familia

0102 - Tuberiay
Accesorios
de PEALPE

Descripcion
TUBERIA PEALPE 1216 COLOR AMARILLO
TUBERIA PEALPE 2025 COLOR AMARILLO
UNION PEALPE 2025 GRAFADO
ADAPTADOR CODO 90° 1/2X1216 GRAFADO
VALVULA BOLA 1216 PEALPE
VALVULA BOLA 2025 PEALPE
CONECTOR MEDIDOR PAP 2025 GRAFADO
CODO 90° PEALPE 2025 GRAFADO
UNION PEALPE 2025X1216 GRAFADO
TE REDUCIDA PEALPE 2025X1216X1216 GRAFAD
CODO 90° PEALPE 1216 GRAFADO
UNION PEALPE 1216 GRAFADO
ADAPTADOR MACHO PE 3/4" 1S02281X 2025
TE REDUCIDA PEALPE 2025X2025X1216 GRAFAD

0600 - Medidores

MEDIDOR DIAFRAGMA G 1.6 MOD. GALLUS 1000
MEDIDORGT 4/2 MET /002 -1

MEDIDOR G6 -DN25-ZS K MET / 006 - |
MEDIDOR G10 -DN32 -ZS K MET / 003 - |
MEDIDOR G25 -DN50 -ZS K MET / 005 - |
MEDIDOR G16 -DN40 -ZS K MET / 004 - |

0500 - Gabinetes

GABINETE SIMPLE

GABINETE DOBLE

GABINETE TRIPLE

GABINETE CUADRUPLE

GABINETE METALICO Gb / G10 / G16

0300 - Reguladores

REGULADOR DOM. B6-90° 22MBAR

REGULADOR DOM. B6-180° 23MBAR
REG/002/1-1V B10-90° PR=340MBAR O D=3/4"
REGULADOR RESIDENC. 6M3/H PS=23MBAR 180°
REG/002-11 B10-180° PR=23MBAR OD=3/4"
REG/003/1-1V B25-90° PR=340MBAROD1 1/4"
REG/004/1-1V B50-90° PR=340MBAROD1 1/4"
REG/003/1-1 B25-180° PR340MBAR OD1.1/4"
REG/004/1-11 B50-180° PR340MBAR OD1.1/4"

0101- Tuberia PE

TUBERIA PE #63MM SRD11
TUBERIA PE ¢$200MM SRD17
TUBERIA PE$20MM SRD11
TUBERIA PE#32MM SRD11
TUBERIA PE @ 110MM SRD17
TUBERIA PE ¢ 160MM SRD17
TUBERIA PE $90MM SRD17

0105 - Tuberiay
Accesorios de PE

TE DE DERIVACION PE @963X20MM

COPLE PE ¢20MM ELECTROFUSION

TAPON PE @20MM TERMOFUSION

SILLETA PE #63X32MM TERMO FUSION
TENORMAL PE (32 MM TERMOFUSION

TE REDUCIDA PE ¢32X20MM TERMOFUSION
COPLE PE @32MM ELECTROFUSION

COPLE PE $200MM ELECTROFUSION (UB)
REDUCCION PE (363X32MM ELECTROFUSION
CODO 45° 110MM ELECTRO FUSION

TAPON PE 63MM ELECTRO FUSION

UNION A SOCKET PORTERMOFUSIO PE 32MM
UNION A SOCKET PORTERMOFUSION PE 20MM
SILLETA PE ¢9200X32MM TERMOFUSION
CODO 45° PE $200MM ELECTROFUSION
VALVULA PE@63MM PR (KHP)

VALVULA PE@110MM PR (KHP)

VALVULA PE #32MM PR (KHP)

VALVULA PE @200MM PR (KHP)
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1

1.1

1.2

Anexo 7 Acuerdo de Nivel de Servicio propuesto.

Acuerdo de Nivel de Servicio

Adquisicién de [*], PERIODO 20[*] - 20["]

INTRODUCCION

Proposito & Alcance

Este documento de Acuerdo de Nivel de Servicio o Senvice Level Agreement (“SLA") tiens
como propdsito complementar al contrato de suministro de bisnes aplicables al suministro de
[*] entre el Proveedor [*] v La empresa disfribuidora de gaz, definidos en las bases del proceso
Mo [*] v los términos vy condiciones de confratacion estandar incluidos en el Contrato de
suminisiro de bienes M® [*] y 2us Condiciones Generales de Contratacion,

Describe laz normas v procedimientos gue aplican en las eniregas que realizan los
proveedores de bienes a los contratistas en el proceso de WML

El SL& ademas define estandares clave de rendimiento v su medician. El cumplimiento con
loz requerimientos del SL&, la disposicion del Proveedor a trabajar con la empresa
concesionaria de gas natural en la mejora continua de los servicios proporcionados, asi como
la eficiencia del mismo, formara parte de [a evaluacion para concretar futuros negocios entre
lag partes.

En cazo de gue alguna de laz condiciones contenidas en este SLA entre en conflicto con las
condiciones del Contrato aplicable o con la Orden de Compra y sus Condicicnes Generales
de Confratacion, primaran las condiciones del Contrato Marco / Orden de Compra vy sus
Condiciones Generales de Contratacion.

Descripcion del Material adjudicado

Item Codigo DESCRIPCICN DEL MATERIAL YFO SERVICIO
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2. PROCEDIMIENTO PARA LA GEMERACION DE ORDENES DE COMPRA ¥ ENTREGAS

21. Procesos Claves

2.1.1 Ordenes de Compra {OCs)

La empresa concasionaria de gas natural adjudicd a [*] el suministre durante 3 anos, de [*), segun
las condiciones indicadas en las bases del concurso Me. [*] g su oferta técnica, econamica N° [*],
envizda el [*] (en adelante “los Productss™). Dicha adjudicacion serd formalizada a traves del
Confrato de suministro de biznes v sus Condiciones Generales de Contratscion, suscrito entre las
Partes, por medio del cusl las Partes acordaran:

(i} El listade de Productos v precios que se mantendrd vigente duranie el plazo que s=
indique en dicho documenta, sin que ello obligus a la empresa concesionaria de gas
natural & contratar un numers determinado de bisnes.

() El proveedor asegurara el suministro de los Productos (stock) para cuando la empresa
concesionaria de gas natural ko solicite.

Zon base en esta adjudicacion, |a empresa concesionaria de gas natural asignara al Provesdor |3
cantidad y fipe de Productos seglin su requerimients mediante Ordenes de Compra las cuales
remitira a [*] para el suministro de estos productos. La orden de compra incluira detslles de los
productss requeridos, cantidad, precio segun lo acordado en el conirato de suministro de bienes,
facha de entrega (segun &l lead time establecido con el proveedaor, 2l cual 5= detalla mas adelants),
térmings de entrega a los contratistas y la direccion donde sera entregado el producto.

Si por cualquier razdn el Provesdor considers que uno de los productos incluids en la Orden de
Compra, no cumple con las especificacionss técnicas contratadas, debera notificar a su contacto en
lz empresa concesionaria de gas natural, con el propdsito de asegurar el suministro confinua, &5
importants respetar las fechas de enirega establecidas 2n la orden de compra. Si en slgun moments
2| Proveedor tizne razones para creer gue no podrd cumgplic con estas fechas, o que existe |3
pozibilidad de una entrega tsrdia o por una cantidad menor a |3 acordads, deberd informar a su
contacto en la empresa concesionaria de gas natural, bo mas pronto posible para evaluar su impacto
y desarrollar un plan de contingencia, sin perjuicio de I ejecucion de garantias o derechos pravistos
en el Confrato Marco y sus Condiciones Generales de Contratacion.

Bajo ninguna circunstancia se entregaran productos en bos almacenes de los contratistas sin una
arden de compra valids emitida por la empresa concesionaria de gas natural. Una orden de comprar
puede incluir multiples productos asi como tambign pusde abarcar un solo products con maliples
fechas de entrega.

2.1.2 Volumen anual estimado (referencial)

Hem Codigo DEICRIPCION DEL MATERIAL ¥iD SERVICID UNID. CANT.
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2.1.3 Personas de Contacto

Hombrs Cargo E-Mall y diraoolin Talddono Calular

Comprador: Encargado de gestionar el proceso competitive segan el bizn 3 confratar, asi come |a
revisian de |a farmula de ajuste de precio segun lo establecido en contrato.

Analista de planeamiento: Se encargara de hacerles begar el prondsfics d= consumo mensual, el
envio de las Ordenes de compra, coordinar las cantidades a entregar del provesdor sl contratista.

Sub-Gerente de planeamiento: Se el intzrventor d2l confrato responsable de la administracian
del contrato v del corrects funcionamients del WMI, guien velarad por el cumplimients de las
condiciones contractuales.

Analista de Gestion de Proveedores: Emitird reporte menzual de performance del proveedar,
segun kos indicadores clave de desempenio que s describen en el punto 2.

21.4 Confirmacion { acuse de recibo de la Orden de Compra

S requisre una confirmacian / acuse de recibo de la Orden por parte del Froveedor para cada orden
de compra. Dicha confirmacion serd enviada a su contacta en |3 empresa concesionaria de gas a
mas tardar, 3 las 48 horas de haber recibido |z OC coma maximo.

Este acuse de recibo supone |a confirmacion de |a capacidad de efectuar |a entrega en cantidad,
calidad y iempo. Esta confirmacion es valida por correo electrdnico.

En algunos casos, donde se aplican plazos de entrega muy cortos, |3 confirmacidn / acuse de recibo
de la orden pueds ser requenda en una escala de tiempo menor. Cualguier excepcion de esta
naturaleza sera especificada y acordada entre [a empresa concesionaria de gas y el Provesdor.

21.3 Plan de Regquerimientos

La empresa concesionana de Qas procurara enwisr um proncstico de reguerimientos futuros al
Froveedor la primera semana de cada mes. Ecta informacion se enviara mensuzalments yahamam
un periodo de 12 meses, o el penodo restante de la duracion del confrato. Esta informacidn debe
ser considerada solo como un estimative y referencial para ayudar al planeamiento del
Proweedor. Mo implica ningdn compromiso de compra v la empresa concasionaria de gas no es

resgonsable de ninguna dizparidad entre la demanda pronesticada incluida =n el plan y las Ordenss
de Compra colocadas.

El Proveedor confirmara la recepeion del pronostico denfro de las 48 horas de recibido y debe
avisar a la emprasa concesionaria de gas, tan pronto coma sea posible, si exdstan dudas scerca de
Iz capacidad para cumplir con los wolumenes expresadas en los planss de requerimienio para un
pericdo determinada.

En caso la empresa concesionaria de gas decidisra dejar sin efecto la Orden de compra o reguiera
cambiar d= modelo, emitirs una comunizacion por eschto al Proveedor con un mes de anticipacion,
para preparar [ salida o el cambio, la misma gue == formalizara en una nueva Crden de compra.
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Asimizma, en caso de gue el proveedor manienga stock en sus instalaciones, la empresa
concesionaria de gas solo reconocera el inventanio correspondisntz 3 2 meses, de un pericdo d= 12
meses, del Ultimo prongstico enviade al Provesdor.

Zi la empresa concesionaria de gas reguiers (Productos que no estan incluidos en ks lista de
materales descritos en el numeral 1.2, |3 primera entrega de los mismos demorara B0 dias
calendaria, siempre y cuando =l producto estz desamollade y homologade por La empresa
distribuidora de gas . Este es 2l tiempo requerido para conseguir matzriales, programar producsion
2 importar. Si el producte requendo no ha side desarrcllade ni homologade por La empresa
distribuidora d= pas, se estima un fiempo para s entrega de 5 meses. Este tiempo incluye =l que
podria requerr s empresa concesionaria de gas para la homnlugaﬂ-}n del nuewo productio, que =5
de un (01} mes aproximadamente. Estz tiempo se extendera &l ndmero de dias adicionales gue
emplee la empresa concesionana de gas para realizar |a homologacicn.

2.2, Proceso de Entrega

El abastzcimiento del bien sera local, el provesdor s=ra responsable de la administracicn de la
demanda, d=tal forma que == puedan realizar entregas locales en los almacenes de los contrafistas
considerando un lead tims de enfrega de 7 dias calendario.

El Proveedor mantendra en sus almacenes el equivalente 3 2 meses de stock de seguridad mas 1
mes para abastecer la demanda, de acuerde con las cantidades pronosticadas por la empresa
concesionaria de gas.|

5i la empresa concesionarna de gas mantiene |z demanda actual prevista =n el numeral 2.1.2
precadente, la enfrega se realizara una vez al mes en camidn de capacidad apropiada a la carga a
franspartar.

En caso de urgencia o aumento de dermands, el provesdor deberd estar preparado pars poder
caardingr enfregas adicionales durante el mas.

El Provesdor debers camunicar y advertic cualquier procedimients operacional o manipulacidn
aplicable a la entrega de productos en el lugar de entrega.

221 Condiciones de Entrega

El Proveedor mantendra stock suficients en sus instalaciones ubicadas en tiempo de duracicn del
contrato, para stender de forma continua, la demanda de requerida por |3 empresa concesionaria
de gas, tomando en cuenia el pronostico que se enviara d2 manera mensual y las condicionss
indiczdas en 2.1

Todo products que ingresa al almacen del confratista esta sujsto a control de calidad. El resultada
del mismo podria determinar la devolucion dal products.

Laz entregas deberan ser comunicadas al responzable del almacén del contrstists con dos dias
utiles de anficipacion, para poder programar |3 recepeion.

Todas las personas gue ingresan al almacsn tiensn gue contar con DN y Segura Complementario
de Trabajo de Riesga (2n adelante, SCTR) vigente. Se solicitaran los documentos en 2l ingreso al
Almacen. El horario de atencicn para recepcion de materiales: 5:00 am a 12.:30 pm. - 2:00 pm 3
3:00 pm.

Luege de realizada la recepcion en los almacenss del confratista e informada la conformidad por
partz del contratista a la empresa concesionaria de gas. El provesdor debera presentar las facturas
2 dias ufiles después de enfregada la mercadena, para realizar su regisiro y programa de pago.
Fawor adjuntar & su factura copia de la Orden de compra y guia de remision sellada por Almacén de
contratista.
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222 Entrega Locacion del Contratista

El proveedor debera notificar al contratista con un minimo de 48 horas, el envio de los materiakes
para tal efects s2 debs considerar Is siguisnte documentacion la cual debera contensr coma minima
I3 siguiente informacion:

Mumero(s) de Jrdenes de Compra.

Codigods) de Materizlies) de la empresa concesionara de gas.

‘alumen de materiales que == planea enviar.

Fecha d= entrega

Cantidad de pallei=tambores u otros madulos de carga relevantes.

Clasificacion de Productos Peligrosos (s fuese necasario por 2l tipo de material)

L R A

Al recibir esta nofifizacidn, 2l proveedor debera realizar las instrucciones & su transportista para que
se contacie con el contratista y coording su envio.

2.2.3 Calidad del Embalaje

El Proveedor debe assgurarse que el embalzsje del products es el adecuads para el trénsito
scordado, el cual debe cumplir con la funcicn de proteger el producto y evitar dafos o pérdidas.
Asmismo el embalaje debe permitr una sdecuada manipulacion del productz, fanfo para el
fransportista como para el almacen que recibe la carga.

El Prowvesdor debe cumplir con los requerimisntos contractuales previstos en el Contrato Marco y
sus Condiciones Generales de Contratacidn, legislativos y HSEQ, sefialado en las bases para las
entrepgas a realizar en los almacenes de los Contratistas.

Cuando el encargado de contratar el fransporte 25 el Contratista, el misma se responsabilizard de
comunicar los requenmisntas de HSED dez la empresa concesionans de gas 3 su empresa de
transparte.

La emprasa concesionana de gas se reserva el derecha de rechazar cuakguier envio que considers
que no curmple con los reguermientos de HSED requeridos por |3 empresa concesionaria de gas, o
que considers que las condiciones de HSEQ son pobres o inssguras. Asimismo, el confratista podra
rechazara todos los Productos gue sean entregados en malas condiciones y el retiro del products
defeciuoso estara a cargo del Proveedos.

2.2.4 Documentacion

El Proveedor e=s responsable de enviar todas los documentos relacionados a la entrega requerida
para el transporte del producto, desde el punto de suministro hasta el punto de entrega especificado
=n bos pedidos de trazslzdo de los contratistas.

La empresa concesianaria de gas 5= reservd 2| derecho de rechazar toda entrega que no haya sido
scompanada por la documentacion reguerida.

*  (Guia de Remisidn, la cual incluye:

Nl.l'mer-:-[s] de Orden(es) de Compra.

Descripcion del productois)

Ciddigo de Materiales de la empresa concesionaria de gas.
Mimera de Lote

SRR

#  Certificade de Calidad del producto.
= MEDE [Matenal Safety Data Sheet) en caso que el producto a ser entregado sea
conziderads peligroso segon lss Maciones Unidas UN.
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2.3. Proceso de Pago

Loz pagos s realizaran 42 acwerdo con los términos de confratacion establecidos 2n la Orden de
compra o el Contrato de suministro de bienes, luego de haber emitide el docurnento de recepcion o
ingreso de mercader’s 2n los almacenss de los contratistas. La faciura deberd serentregada en la
empresa concesionaria de gas, en 2l plazo de dos (02) dias despuss de haker realizado la entrega
¥ sera pagadera deniro de los 30 dias calendario siguientes a I3 enfrega de la misma, mediante
fransferancia bancaria electronica en la cuenta designada por (El proveedor).

La informacion gue debe contener roda factura como minimo es:

Lz razan social v el numere de RUC o BIT de los mismos que se indican 2n la arden de
COmpra ¥y en la carta de adjudicacion.

Mimero de Orden de Compra.

Codigo de Matzriales de ls empresa concesionaria de gas/ codigo de products.
Descripoidn del productads).

Precio unitaria.

Cantidades.

L »

La factura debera wenir acompanada de los siguientas documentios:

# Copia de la orden de compra.
»* (Guia de Remision sellada por el Almacen.

El pago oportuna de las facturas solo sers pasitle si 2l documents coincide exactamente con |3
informacidn de la orden de compra. Es responsabilidad del proveedor comprobar gue |a faciura
coincida exaciamente con la orden de compra. Si los detalles de la orden de compra original eran
incorrectos o han cambiado después del envio del pedida, el proveedor debera notificsr a la emprasa
concesionaria de gas y solicitar la modificacion de la orden de compra antes de |a emisicn d= I3
factura.

Mo == aceptaran facturas cuys fecha de emisidn es anterior 2 1a fecha de la orden de compra.
3. INDICADORES CLAVE DE DESEMPEND [KP1's)
3. Gestion de Desampenio

L= empresa concesionaria de gas s= esfuerza por mejorar los niveles de servicio gue brinda a sus
clientes y tambign por aptimizar la 2ficacia de I cadena de suministre. Es por esta razdn considera
importante trabajar estrechamente con sus Provesdores con 2l objetive de as=gurar 3 calidad y 13
entrega a tiempo de los bisnes.

Loz indicadores de desempeno que 52 especifican a continuacion seran motivo de uns medicion ¥
analisiz constante, cuyo resultado s2 revisara en reunicnes periodicas con el proweedor, para
determinar cualquisr accion comreciiva, que sea necesarnia realizar para asegurar 3 mejora continus.

32 KPI's
321 Entregas a Tiempo

Este indicador de Rendimiente intzntz medir el % de entregas comecias de ifodas las eniregas
solicitadas, en un periode de tiempo determinado. Se define como:

El total de posicionss de Grdenes de Compra recibidas corectamente, para cada tipo de material,
expresada en un porcentaje del total de las posiciones en ordenes de compra recibidas durante el
percdo de medician,
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Fara que |a entrega === considerada a tiempa, deberd haber cumplide con:

Con la fecha de entrega indicada en |3 orden d= compra.
Con las cantidades especificadas en la orden de compra.
Cumpliends con los estandares de calidad especificados.
Adecuadaments stiqustado.

Con toda ks documentacion requerida.

En el modo de entrepa acordado.

WO WY W W

En el caso de producias & ser recogidos por el confratisfs, Iz fechs de eniregs serd la fechs en
I5 que el producho estars disponible para su refiro.

Los Proveedores deberan aleanzar un valor de 20% minima, como mata.

Tabla de seguimiento de las entregas del proveedor:

Mes Mo. de Pedidos | Mo. de Pedidos T de Observaciones
solicitados en enviados a Cumplimiento
el periodo tiempo

3.2.2 HReportes de Solicitud de Acciones Correctivas (5AM) como % del total de las
ordenes emitidas

Si como consecuencia del incumplimienta del proveedor, I3 empresa concesionaria d= gas se ve
seriamentz afectzda, se emitrd una SAM indicando el detalle del incumplimiento, =l impacta
causado 3 |3 empresa concesionana de gas ¥ si fusra posible calculsr 2l costo del mpacio de este
incumplimisnto. Se espera que &l provesdor devushva ==ta SAM a la empresa concesionans de gas
definiendo las acciones necesarias para superar la situacidn v evitar gque esta falla s2 vuelva a
presentar.

Este Indicador de Rendimiento medira la cantidad total de SAMs emitidas al Proveedor como un
porcentaje del total de las OC emitidas. Se evaluara también los tiempos de respuesta para 2l cierre
de acciones comrectivas, asi como [as recurrencias generadas.

4. PLAN DE CONTINGENCIA

A ser definido con =l provesdor.

Aqui =2 colocara informacion sobre las alternativas de suministro en caso el proveedor no pueda
cumplir con las entregas por alguna razgn.  Ejemplo: En caso de desabastecimiento local se
importara directamente de la plania de fabricacion. {ué otras plantas alternativas fiznen alrededor
del mundo. Compatibilidad d= materiales con atras marncas, eic.
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3. APROBACION DEL ACUERDO DE NIVEL DE SERVICID | SLA)
Mombre del Proveedor:

Direccion:

Telf:

Representante Lagal

Confirmamos nuestra aceptacion al Acusrdo de Mivel de Servicio descrito anteriormentie y nuestro
compromiso de cumplr con las condiciones descritas en el mismo.

Firma:

Mombre:

Carpo:

Fecha:

Anexo 8: Tabla de criterios de evaluacién de VMI
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En elcaso de pro puede i imiento|

20

10

local
5
Cuales su idad i de P ion actual

A =100%-80% 10
B = 80%-60% 5
C=-50% 0

5

Cuenta con un ERP, para gestel inmi de

Puede desarrolar interfases para otros ERP’s

Tiene Experiencia en el manejo de VMI, con otresiels

Aplica conceptos de S&OP en su operaciéon

Aplica politicas de homologacion & evaluacién deyeedores

Cuanta con una exactitud de nivel de inventaricom@§%

A =100%-80%

10

B = 80%-60%

C =-50%

Cual es mi participacion en tu nivel de venta

A=20%

10

B =5-19%

C=-5%

El nivel de cumplimiento del entrega es mayor 83%b

Maneja indicadores de gestion en su cadena desaipashto

Cuenta con un sistema integrado de aseguramietccelidlad

Cuenta con politicas para la administracion dekstiecseguridad
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LET

EVALUACION INICIAL DE PROVEEDORES

No.l
0102 - Tuberia y Accesorios
PEALPE

No2

0101 - Tuberia PE.

No3

0105 - Accesorios PE|

No.4

0600 - Medidores

Nos

0500 - Gabinetes.

Proveedor 1 (010

Proveedor 1 (010

Proveedor 1 (0100

Proveedor 1 (0601

Proveedor 2 (0601

Proveedor 3 (060

Proveedor 1 (050

EVALUACION GENERAI No.1 No.2 No3 No.4 No.4 No.4 No.4
PUNTAJE -
FACTOR CRITERIO O ETiM e CALIFICACION CALIFICACION CALIFICACION CALIFICACION CALIFICACION CALIFICACION AL IFICACION
20
EVALUACION FLEXIBILIDADENLA | En el caso de proveedores extranjeros, pued o 2 2 2 2 2 2 2
ENTREGA local
5
Cual es su capacidad instalada de Produccion aftual
EVALUACION FLEXIBILIDAD EN LA A =100%-80% 10
ENIRECS B = 80%-60% 5 10 5 5 10 5 5 10
C =-50% 0
P 5
SISTEMA DE COMUNICACION | C1e@ con un ERP. para gestion del 5 5 5 5 5 5 5
materiales 0
5
SISTEMA DE COMUNICACION Puede desarrollar interfagesa otros ERP's 5 5 5 5 5 5 5
0
5
EXPERIENCIA EN VM Tiene Experiencia en el manejo de VMI, con otrds s s s s s s s
clientes 0
5
EXPERIENCIA EN S&OP Aplica conceptos de S&OP en paracion 5 5 5 5 5 5 5
0
. . . 5
EVALUACION DE PROVEEDORES| /Pica Poltieas de & evaluacion dp 5 5 5 5 5 5 5
proveedores 0
‘Cuanta con una exacttud de nivel de nventarioan|
A =100%-80% 10
CONFIABILIDAD DE INVENTARIO
B = 80%-60% 5 10 10 10 10 5 5 10
C =-50% 0
Cual es mi particpacion en tu nivel de venta
A=20% 10
RELEVANCIA DEL CONTRATO
B=519% 5 10 5 5 10 5 5 10
C=-5% 0
10
NIVEL DE ATENCION El nivel de cump\mier;sn q:el entrega es mayor a {in S s s s s o s s
0
EVALUACION DE CADENA DE Maneja indicadores de gestion en su cadena de 5 s s 5 5 s s 5
ABASTECIMIENTO abastecimiento o
5
ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD | CUenta con un sistema integrado de: de 5 5 5 5 5 5 5
la caldad o
p 6 5
NIVEL DE ATENCION Cuenta con poliicas para la delstin 5 5 5 5 5 5 5
seguridad 0
aje 95 85 85 95 75 80 95
Target VMI 80 80 80 80 80 80 80

6 OXauy

gowa|dwi esed salopanoid ap ugioeneAs
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Detalle de proyeccion del ajuste em stcwde materiales en el

Anexo 10

del proyecto.

periodo 1 de la implementacién
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Anexo 11: Balance general de empresa concesioteugas natural en los afios
2012 y 2013.

GAS NATURAL DE LTMA Y CALTAO S.A.

ESTADOS DE SITUACION FINANCIERA

31 DE DICIEMBRE DE 2013 Y 31 DE DICIEMBRE DE 2012

(En miles de dolares americanos)

ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTES:
Efectivo y equivalentes al efectivo
Cuentas por cobrar comerciales. neto
Cuentas por cobrar a entidades relacionadas
TInventarios. neto
Cuentas por cobrar diversas
Activos por impuestos a las ganancias
Otros activos no financieros

Total activos corrientes

ACTIVOS NO CORRIENTES:
Cuentas por cobrar comerciales, neto
Propiedades. planta y equipo. neto
Activos intangibles. neto
Cuentas por cobrar diversas

Total activos no corrientes

TOTAL

Notas 2013 2012

TUSs000 US$000
5 104.958 45.186
6 62,630 49,429
23 697 <
7 20958 18.682
s 5411 13,979
20 7.386 =
415 509
127.785
6 8.261 1,714
9 9.756 4.659
10 410,928 338,201
8 16.602 14.081
445,547 364,655

Las notas adjuntas son parte intcgrante de los estados financieros

PASIVOS Y PATRIMONIO
PASIVOS CORRIENTES:
Obligaciones financicras
Cuentas por pagar comerciales
Pasivos por impucstos a las ganaacias
Otros pasivos
Ingresos diferidos

Total pasivos corrientes

PASIVOS NO CORRIENTES:
Obligaciones financicras
Pasivos por impucstos 2 las ganancias diferidos
Provisiones
Ingresos diferidos
Otros pasivos

Total pasivos no corrientes
Total pasivos
PATRIMONIO:
Capital social emitido
Reserva legal
Resultados acumulados

Total patrimonio

TOTAL

Notas 2013 2012

TUSS000 Us$000
11 = 21,232
12 49,693 34,654
2 = 5231
14 22,195 24.657
3,042 -
74.930 85.774
11 317.863 175212
1 291 682
13 2.684 3.108
632 6.479
14 7.336 18.697
328856 204.178

403.786 9.9:
15 220528 133.301
15 6.960 4310
16,728 64.877
244216 202488

648.002
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Anexo 12: Estado de ganancias y perdidas de empoesasionaria de gas

natural en los afios 2012 y 2013.

GASNATTURAL DELTMA Y CATTAO S.A,

ESTADOS DE RESULTADOS INTEGRALES
POR LOS ANOS TERMINADOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 2013 Y 2012

(En miles de dolares americanosz)

Notas 1013 2012
USS000 USS000

INGRESOS OPERACIONALES
Ingreso por venta, transporte, distnbucion de gas natural

Vv seTvicios asociados 16 367.033 273.972
Ingreso por la amphiacion de la red pnncipal 29,613 93,208
Otros ingresos operacionales 4.241 2873
Total ingresos operacionales 460,387 370,053
COSTO DE VENTAS
Costo de venta, transporte, distribucion de gas natural

V seTvicios asociados 17 (281.832) (196,741)
Costo de venta por 1a ampliacion de 1a red prineipal (82.613) {93.208)
Ganancia bruta 25442 20.104
Gastos generales y adnomistrativos (26.268) 21,712
Gastos de venta (10.9a0) (10.086)
Otros {egresos) Ingresos 936 (226)
Ganancia operativa 33,150 48.080
Ingresos financieros 1,644 i
Costos financieros 18 (20.850) (11.639)
Diferencia en cambilo, neto 4 (7.927) 2178
Ganancia antes de impuestos a las ganancias 26.017 33139
Gaste por impuestos a las ganancias 20 (8,289} (12.639)
Ganancia neta del afo 16,728 26,500
Otro resultados integrales del afio, neto de mmpuestos - -
Total resultados integrales del atio 16,728 26.500
Ganancia neta por accidn:

Basica v diluida (en délares estadounidenses) 22 0.087 0.240

Las notas adjuntas son parte integrante de los estados financieres.
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