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RESUMEN

El presente proyecto de titulacién se realiz6 en un laboratorio farmacéutico ubicado en
la ciudad de Santiago de Guayaquil, Ecuador, el cual sufre un problema en las politicas
de inventario de la bodega de producto terminado generando ventas perdidas por
desabastecimiento en el aflo 2019. Este proyecto tiene como fin tratar de disminuir el
porcentaje de ventas perdidas en un 28% de la demanda de los productos tipo A de la
empresa, mediante el disefio de politicas de inventario. La metodologia utilizada para el
proyecto es DMAIC, el cual consta de las siguientes etapas Definicion, Medicion,
Analisis, Mejora y Control.

La solucion seleccionada fue disefiar una politica de inventario que permitiera saber en
gué momento pedir y cuanto producto pedir la cual fue de revision continua denominada
(r,Q) disefiando una herramienta en Excel.

Mediante la simulacién se observaron las ventas perdidas, la reduccion del 65%.
También se obtuvo los costos asociados de mantener el inventario y el costo de ordenar

el producto.

Palabras Clave: Politicas de inventario, ventas perdidas, mantener inventario, costo de
ordenar, DMAIC.



ABSTRACT

The present project was carried out in a pharmaceutical laboratory located in the city of
Santiago Guayaquil, Ecuador, which suffers a problem in the inventory policies of finished
product warehouse generating lost sales due shortages in 2019. The project wants to
reduce the lost sale from 28% of the demand for the company’s type A products, through
the design of inventory policies. The methodology used for the project is DMAIC, which
consists of the following stages as Definition, Measurement, Analysis, Improvement and
Control.

The solution selected was to design an inventory policy that allowed us to know when to
order and how much product to order with a review continuous system called (r,Q)
designing a tool in Excel.

Through the simulation lost sales were observed with a reduction of 65% with their

associated costs of maintaining inventory and the cost of ordering the product.

Keywords: Inventory Polices, lost sales, maintain inventory cost, cost of ordering, DMAIC.
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CAPITULO 1

1 INTRODUCCION

En el afio 2017, el mercado farmacéutico ecuatoriano alcanzé los USD 1469MM lo que
signific6 un crecimiento de 6.34% frente al afio 2016. El precio promedio de los
medicamentos también sufri6 un incremento de 3.35%, a pesar de lo cual el precio
promedio de los medicamentos se mantiene un 13.6% por debajo del precio promedio
de Latinoamérica. (S.A B. W., 2019)

Esto nos indica que el sector farmacéutico genera grandes cantidades de dinero por esta
razén la preocupacion de la empresa farmacéutica objeto de este estudio en que se
realice un analisis exhaustivo para identificar los posibles problemas que estan
ocurriendo, pero cual es la historia de esta empresa.

En el afio de 1977 el fundador de la empresa farmacéutica objeto de este estudio quien
contaba con una amplia experiencia en el sector farmacéutico, desempefiandose como
visitador médico en La empresa multinacional, decide iniciar un nuevo proyecto una
empresa familiar dedicado al sector farmacéutico. Hoy en dia la empresa cumple 42 afios
de vida institucional y es administrada por su tercera generacién, quienes se caracterizan
por afirmar la innovacion en el proceso de ideacion, creacion e implementacion de
nuevos productos en el mercado. La empresa produce y distribuye directamente sus
productos, cuenta con 126 colaboradores con 102 productos en el mercado nacional. En
la empresa se detectd un incremento en las ventas perdidas en el afio 2019, lo cual la
empresa desea disminuir contando con el suficiente producto para poder satisfacer la
demanda. Es en esta etapa donde se vuelve crucial poseer una cantidad suficiente de
inventario para poder brindar un excelente nivel de servicio sin tener que elevar el costo
de mantener el inventario, sin tener que alquilar o construir una bodega de producto
terminado. Para tener una idea del funcionamiento de la empresa la Figura 1.1 muestra

el canal de distribucion de la empresa.
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Figura 1.1 Canal de distribucion del laboratorio farmacéutico

1.1 Descripcion del problema

En el afio 2019, la empresa presenta USD 424,758.89 en ventas perdidas
aproximadamente por no contar con el producto a disposicién en la bodega de producto
terminado cuando el cliente lo requiere. Este impedimento, ponen al laboratorio
farmacéutico en la urgencia de buscar soluciones a este problema, por este motivo fue
necesario realizar un analisis que permita conocer la dimension del problema. Como se
muestra en laFigura 1.2 se pudo observar las ventas perdidas desde enero hasta octubre
del afio 2019.
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Figura 1.2 Ventas Perdidas desde enero hasta octubre del 2019

El problema de las ventas perdidas del laboratorio farmacéutico asciende a un total de
USD 424,758.89 desde enero hasta octubre del 2019, con lo cual se definié el problema

de la siguiente manera:

“De acuerdo con los datos histéricos el laboratorio farmacéutico ha registrado en
promedio un 7% de ventas perdidas del total de la demanda desde enero hasta octubre

del 2019 mientras la compafiia desea que sea de maximo el 4%”.

1.1.1 Variable de Interés

Se escucho a todos los departamentos de la compafiia, y los problemas que afectan, se
realizo el arbol de la calidad donde se analiz6 las variables criticas de la calidad. Esta
herramienta permitié traducir la voz del cliente en necesidades tal como se muestra en la

Figura 1.3.
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Figura 1.3 Arbol de variables criticas (CTQ)

Al momento de determinar las variables criticas del problema, se procedio a identificar el
indicador del proyecto, el cual midio si se lleg6 a cumplir con el objetivo. El indicador seleccionado

fue el porcentaje de venta perdida: Ver la Ecuacion 1.1

] Ventas perdidas ($)
% Ventas Perdidas =

= 0,
Ordenes de ventas ($) x 100% (1.1)

1.1.2 Alcance

Mediante la herramienta SIPOC se determindé el alcance del proyecto teniendo en cuenta
restricciones que pueden perjudicar el avance del estudio, con esta herramienta se pudo
enfocar el problema, considerando todo el proceso incluyendo las entradas de
informacion y las salidas con los requerimientos del cliente, para lograr alcanzar los

resultados esperados para la empresa como se observa en la figura 1.4.
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Figura 1.4 Diagrama SIPOC para el almacenamiento del producto.

De la Figura 1.4 se pudo observar que el proyecto se enfoc6 en contar con el nivel de
existencias necesarias para poder satisfacer la demanda. Este proceso es de tener
niveles de inventario Optimos con sus respectivos stocks de seguridad teniendo en
cuenta la variabilidad de entrega por parte del departamento de produccién. Tiene como
fin brindar la disponibilidad de productos en la bodega de producto terminado. Este
proceso inicia desde la revision de inventario en bodega, hasta la venta del producto.

1.1.3 Restricciones

Las restricciones que se tienen son:

e Pronésticos de ventas institucionales.
e Laempresa no tiene un plan maestro de produccion.
e La capacidad de las bodegas es limitada.

o Desabastecimiento de materia prima.



1.2 Justificacion del problema

La empresa farmacéutica esta generando pérdidas de alrededor de medio millon de
dblares desde enero hasta octubre del afio 2019 por lo cual es de vital importancia
encontrar un método que pueda disminuir estas pérdidas garantizando el nivel de servicio
hacia el cliente entregando el producto cada vez que este lo requiera.

Este proyecto busco proponer un disefio de politicas de inventario, se tuvo en cuenta la
variabilidad de la demanda y las restricciones de la bodega, como el area y la fragilidad

de los productos.

1.3 Objetivos
1.3.1 Objetivo General

Reducir por lo menos 3% las ventas perdidas de los productos farmaceéuticos a traves del
disefio de las politicas de inventario de productos terminados que se realizé el 31 de
enero del 2020.

1.3.2 Objetivos Especificos

1. Reducir el porcentaje de ventas perdidas.
Mejorar el manejo de informacion entre los departamentos involucrados.

3. Controlar el manejo del inventario.

1.4 Resumen Ejecutivo del Proyecto

Carta de proyecto

Nombre de proyecto: Disefio de politicas de inventario para productos tipo A.

Empresa: Laboratorio
Fecha de inicio: 25/09/19 Fecha de Finalizacién: 31/01/20 Farmacéutico

Gestores del Proyecto: Gerardo Serrano y Brillith Vargas
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Requerimientos y Entregables del Proyecto

Nombre de | Cantidad Especificaciones
Entregable

e Reducir por lo menos 3% las ventas perdidas de productos
Objetivos del farmacéuticos a través del disefio de las politicas de inventario de
Proyecto: productos terminados que se realizé el 31 de enero del 2020.

e Reducir el porcentaje de ventas perdidas.

e Mejorar el manejo de informacién entre los departamentos

involucrados.

e Controlar el manejo del inventario.
Alcance del e Desde la revision del inventario hasta la venta del producto al cliente.
Proyecto: e Elanalisis se realiz6 en la bodega de producto terminado.

e Gerente de la empresa de productos farmacéuticos.
Interesados  del e Manager de la bodega de producto terminado.
proyecto:

Manager del departamento de compras.
Manager del departamento de produccién.

Manager de ventas.

Patrocinador:

Manager de la bodega de producto terminado.

Gestores del Proyecto: Gerardo Serrano y Brillith Vargas

Requerimientos y Entregables del Proyecto

Nombre de Cantidad | Especificaciones

Entregable

Politicas de 1 e Herramienta de Excel que permite conocer el punto de
inventario.

reorden y cantidad a pedir.

e Herramienta de Excel que indica costos de mantener

inventario, costo de ordenar y ventas perdidas.




e Prondsticos de ventas institucionales.
Restricciones: e Laempresa no tiene un plan maestro de produccion.
e La capacidad de las bodegas es limitada.

e Desabastecimiento de materia prima.

1.5 Marco teodrico

Six_Sigma

Six Sigma es un término acufiado por el ingeniero Bill Smith, de Motorola, en la década
de los afios ochenta. Fue asi como la compafiia denominé a su propuesta de reduccion
radical de defectos en los productos. Luego experimentd un nuevo impulso hacia fines
del siglo XX, al ser aplicada por General Electric en toda su organizacion, tanto para la
fabricacion como para los servicios, logrando espectaculares resultados. (Jared R.
Ocampo & Aldo E. Pavén , 2012)

En pocas palabras, Six Sigma es un método basado en datos que examina los procesos
repetitivos de las empresas y tiene por objetivo llevar la calidad hasta niveles cercanos
a la perfecciéon. Es mas, se propone una cifra: 3.4 errores o defectos por millon de
oportunidades. Y se distingue de otros métodos en el hecho de que corrige los problemas

antes que se presenten.

DMAIC

DMAIC es el proceso de mejora que utiliza la metodologia Seis Sigma y es un modelo
que sigue un formato estructurado y disciplinado. DMAIC consistente de 5 fases
conectadas de manera logica entre si (Definir, Medir, Analizar, Mejorar, Controlar)
ilustrado en la Figura 1.5. Cada una de estas fases utiliza diferentes herramientas que
son usadas para dar respuesta a ciertas preguntas especificas que dirigen el proceso de
mejora (Jared R. Ocampo & Aldo E. Pavon , 2012).
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DEFINICION
Es fase inicial de la metodologia buscando identificar posibles proyectos de mejora

dentro de una empresa trabajando en conjunto con los miembros de los diferentes

departamentos y con la colaboracién de la gerencia. El propésito de declarar el problema

consiste en (Jared R. Ocampo & Aldo E. Pavon , 2012):

Definirlo claramente.

Comunicarlos a otros en forma clara y concisa.

Si la declaracion se hace con mucho cuidado, las actividades posteriores seran
mucho mas faciles.

Para tener una correcta definicion del problema se debe poder responder las
siguientes preguntas:

¢, Qué? — ;£ Qué es el defecto?

¢Donde? — ¢ Ddnde es observado geograficamente el defecto?

¢ En qué parte del producto?

¢,Cuando? — ¢ Existe un patron de comportamiento con respecto

al tiempo?

¢, Qué tanto? — ¢ Cual es la tendencia?

¢,Como lo sé? — ¢ Cual es el estandar que no se cumple?

Los entregables claves para completarse en esta fase para responder a estas

preguntas son:



e Diagrama SIPOC.

e Voice of Customer (VOC).
 Arbol Critico para la Calidad.
o El Charter del Proyecto.

MEDICION
Ya definido el problema, se establece el comportamiento del proceso para eso se debe
identificar las caracteristicas en el proceso o producto que el cliente identifica como
claves es decir las variables de desempefio, con sus respectivas variables de entradas
que directamente las afectan. Los entregables son (Jared R. Ocampo & Aldo E. Pavon ,
2012):

e Plan de recoleccion de datos.

e Mapade la Cadenade Valor.

o Estratificacion del problema.

¢ Validacion de los datos.

ANALISIS

Tiene como objetivo analizar datos obtenidos del estado actual del proceso
determinando causas que el equipo de trabajo en su experiencia cree que afectan a la
variable respuesta, las cuales toman el nombre de causas potenciales y después de un
andlisis cualitativo y cuantitativo estas causas potenciales se transforman en causas
criticas o causas raices del problema planteado. En esta etapa los entregables que se
piden son (Jared R. Ocampo & Aldo E. Pavén , 2012):

e Lluvia de ideas.

e Diagrama de causa efecto o Ishikawa.
e Pareto de causas.

e Matriz de esfuerzo control.

e 5 ¢Porqués?
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MEJORA

Una vez se han encontrado las causas raices, se deben identificar posibles soluciones
en esta etapa se desarrollan, implementan y validan alternativas de mejoras para el
proceso, se procede a elegir las alternativas que ayuden a alcanzar los objetivos. Para
verificar los resultados de las mejoras se realizan pruebas piloto o simulaciones para
evaluar y de ser el caso, tomar medidas de correccion de las mejoras (Jared R. Ocampo
& Aldo E. Pavén , 2012).

CONTROL

Una que se obtengan los resultados de la mejora, se necesita encontrar como asegurar
que la solucion pueda sostenerse en el tiempo por eso debe disefiarse una estrategia de
control que asegure que el proceso siga corriendo de forma eficiente.

El manejo del inventario implica equilibrar la disponibilidad del producto (o servicio al
cliente), por una parte, con los costos de suministrar un determinado de disponibilidad
del producto, por la otra. Como puede haber mas de una manera de cumplir con el con
objetivo del servicio al cliente buscaremos minimizar costos del modelo de gestion de
inventario se basa en reconocer la demanda y los tiempos de entrega con un nivel de
incertidumbre. En consecuencia, se necesita implementar para la situacién en que no
exista la suficiente cantidad de productos para satisfacer la demanda de los clientes. Se
necesita agregar una cantidad de inventario sobre la cantidad que la empresa tiene como
consumo promedio, al igual se tiene que tener en cuenta la variabilidad de los tiempos
de entrega de los diferentes eslabones de la cadena (Jared R. Ocampo & Aldo E. Pavén
, 2012).

PUNTO DE REORDEN CON DEMANDA INCIERTA
El control de inventario por punto de reorden parte del supuesto que la demanda es

perpetua y tiene una accion directa en el inventario para disminuir su nivel. Al momento
que el inventario disminuye hasta el punto en el que su nivel es igual o menor que una
cantidad especifica llamada el r (punto de reorden), se coloca una cantidad econémica
de pedido Q (Ballou, 2004).
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La gestion y control de inventario basada en buffers, pueden dividirse en tres zonas:
verde, amarilla y roja.

Verde- menos de 33% de penetracion del bufer.

Amarillo- entre 33% y 67% de penetracion del bufer.

Rojo- entre 67% y 100% de penetracion al bufer.

Verde. - el inventario es alto, es decir que hay suficiente inventario para satisfacer la
demanda antes del proximo ciclo de reposicion.

Amarillo. - nivel de inventario adecuado, ya debe estar en camino la préxima reposicion.
Rojo. — el inventario no es el adecuado, riesgo de quedar sin stock disponible (Ballou,
2004).

CANTIDAD DE PEDIDO Q.

Es Q, la cantidad de pedidos que debe balancear el costo de inventario y asegurar la

satisfaccion del cliente. Lo cual debe seguir una politica definida para cumplir (Ballou,
2004).

DIAS EN INVENTARIO
Tiempo necesario para rotar el inventario en bodega (Ballou, 2004).

INVENTARIO DE SEGURIDAD

Es usado para cubrir impredecibles fluctuaciones de la demanda o para proteger los

cuellos de botella en un proceso de produccion (Ballou, 2004).

STOCK MINIMO

Es aquella cantidad que necesita la linea de servicio para satisfacer la demanda,

mientras la llegada de los productos (Ballou, 2004).

INVENTARIO PROMEDIO

Con este método lo que se hace es determinar un promedio, sumando los valores

existentes en el inventario con los valores de las nuevas compras, para luego dividirlo
entre el nimero de unidades existentes en el inventario incluyendo tanto los inicialmente

existentes, como los de la nueva compra (Romero, 2010).
12



DIAS DE ROTACION DE INVENTARIOS

La rotacion de inventarios es el indicador que permite saber el nUmero de veces en que

el inventario es realizado en un periodo determinado. Permite identificar cuantas veces
el inventario se convierte en dinero o en cuentas por cobrar (se ha vendido).

La rotacion de inventarios se determina dividiendo el costo de las mercancias vendidas
en el periodo entre el promedio de inventarios durante el periodo. (Coste mercancias
vendidas/Promedio inventarios) = N veces (Gastdn Guillermo Suarez , 2017).

LEAD TIME

Es el tiempo que transcurre desde que se inicia un proceso de producciéon hasta que se
completa, incluyendo el tiempo requerido para entregar ese producto al cliente

(mtmingenieros, 2017).
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CAPITULO 2

2 METODOLOGIA

Una vez identificado el problema en el Capitulo 1 y el indicador que permitio resolver el
problema nos enfocamos en la siguiente etapa que se llama medicion.

En la etapa de Medicion se buscé estratificar el problema e identifico aquellas variables
que afectan al indicador.

2.1 Mediciéon

Una vez que se identificd el problema, se plante6 un objetivo y se encontré un indicador,
se realiz6 el plan de recoleccién de datos que permitié conocer las variables que afectan
al problema, asi como el mapeo del proceso, identificando los cuellos de botella y
actividades que no agregan valor. Es importante acotar que el laboratorio farmacéutico
cuenta con 102 productos y en esta etapa se estratifico esta cantidad teniendo en cuenta
dos factores, que fueron:

e Los productos que mas ventas perdidas generaron en el afio 2019.

e Los productos que generan mas ganancias a la compainiia.

2.1.1 Plan de Recolecciéon de Datos

Con la informacion que se levant6 de las variables que afectan al problema planteado, se
establecio un plan de recoleccidon de datos que permitid identificar las variables
dependientes que afectan al problema. Estos datos fueron registrados como muestra la
Tabla 2.1.



Tabla 2.1 Plan de recoleccién de datos

Qué iDonde? Cuando Como por qué Quién
o a Método de Método de iPor qué Persona
Significado Unidad de medida | Tipo de datos |éDénde recogerlo? Cuando recogerlos L ) < 3
observacion | recogida recogerlo responsable
Conocer los
roductos que
. Cuantitativo Departamento de Inicio de la etapa de . Datos 7 q Brillith y
Ganancias usD § - o Entrevista L genera mas
continuo Ventas medicién histdricos L Gerardo
beneficios para la
empresa
o L Conocer el .
Cuantitativo Departamento de Inicio de la etapa de . Datos ) Brillith y
Ventas usD 5 - L Entrevista P comportamiento
continuo Ventas medicion histdricos Gerardo
de ventas
Conocer las
pérdidas de la
d
- Cuantitativo Departamento de Inicio de la etapa de . Datos empresa ca _avez Brillith y
Ventas perdidas usD § B o Entrevista L que los pedidos
continuo Ventas medicién historicos Gerardo
completos no se
enfreguen a
tiempo
P—— Cuantitativo- Almacén de Inicio de la etapa de Base de Datos Determinar
Disponibilidad de discreto productos terminados medicion datos histéricos | Cuantas drdenes Brillith y
productos pueden responder Gerardo
Niveles de
. ) L ) Conocer la
inventario Cuantitativo- Almacén de Base de Datos .
. . - . cantidad real del -
mensuales por dlEkIetO productos terminados | Inicio de la etapa de datos histdricos . ) Brillith y
: P inventario
producto Cantidad medicién Gerardo

2.2 Verificacion de Datos

Se obtuvo la informacion del plan de recoleccion de datos, se procedié a realizar la
verificacion de la data, los tres primeros son factores de estratificacion quedando la

disponibilidad de los productos el cual paso a la verificacion, se utilizé la Verificacion

Estadistica.

2.2.1 Disponibilidad de productos

La informacion de los productos que se encontraban registrados en bodega versus los

datos levantados por cuenta propia, se analizé la distribucion que seguian como se

muestra en la figura 2.1y la figura 2.2.
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Figura 2.1 Prueba de normalidad cantidad revisada
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Figura 2.2 Prueba de normalidad cantidad de base de datos

De las pruebas de normalidad realizadas en ambos casos el valor p es mayor al nivel de
significancia, con un 95% de confianza se puede concluir que ambos datos siguen una
distribucion normal, por lo cual se procedio a realizar una diferencia de medias como se

muestra en la Figura 2.3.
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Grafica de caja de CANTIDAD BD, CANTIDAD REVISADA
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Figura 2.3 Diferencia de medias de cantidad de base de datos y cantidad

revisada

El valor p es mayor a 0.05, por lo tanto, no hay suficiente evidencia estadistica para
rechazar la hipétesis nula, el cual, se puede inferir que los datos de la compafiia no son
significativamente diferentes con los datos tomados en la bodega, por lo tanto, los datos

son confiables.

2.2.2 Estratificacion

Debido al tiempo que se tiene para realizar el proyecto, se decidié seleccionar aquellos
productos que en el afio 2018 y 2019 hayan generado mayor cantidad de ventas perdidas

como muestra la Figura 2.4, reduciendo la cantidad de 102 a 54 productos.
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Figura 2.4 Diagrama de Pareto ventas perdidas en el afio 2019

Por ello, fue necesario analizar cual de estos 54 productos, son productos que la
empresa no desea que falte en su bodega, tal como se muestra en la Figura 2.5. Por lo
tanto, nos dedicamos a evaluar aquellos productos que generan mayor utilidad a la

empresa.
Estratificacion por Ganancias
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Figura 2.5 Diagrama de Pareto de productos que generan mas utilidad a la empresa

Finalmente, quedando seleccionados 11 productos que fueron evaluados tal como se

muestra en la Tabla 2.2.
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Tabla 2.2 Productos seleccionado

PRODUCTOS
COMPLEJO B FORTE INYECTABLE 10
ML

LECHE DE MAGNESIA 120 ML.
LECHE DE MAGNESIA 60 ML.
UROBACTRIANEL FORTE
COMPRIMIDOS CX 30

ASPERSUL POLVO

PIRANTEL COMPOSITUM SUSP. 15 ML.
KRO FEMIKOL 90 G.

TERMOFIN FORTE TAB. 500 MG.
CX100

HIDRALAZINA CLORHIDRATO INY
20MG/ML CX5

CEFUROKRON SUSPENSION
CEFUROKRON TABLETAS

2.2.3 Mapeo de la Cadena de Valor (VSM) del proceso de distribucién

Se entrevisto a todo el equipo y se recolectd la informacidn necesaria, validando los
tiempos involucrados en el proceso desde que nace el requerimiento del pedido hasta
gue se despacha al cliente, se realizé un mapeo de la cadena de valor, con la finalidad
de analizar los tiempos de cada una de las etapas involucradas y poder determinar el
tiempo que le toma a un producto ser producido, hasta que es liberado de bodega de

producto terminado hacia el cliente.
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1 turno: 8 horas

COMPRAS

=

144 HORAS

56 horas

PRIMA/ QC

56 HORAS

8 HORAS

Control de
produccién

0,25 horas

PRODUCCION:
1Qc

222 HORAS

40 HORAS

VENTAS

8 horas

COMPLEJO B FORTE
INYECTABLE CX14

Cliente
]

56000 umndades /
Mes

Tack Time : 0.002
horas/ unidad

"| proDUCTO
TERMINADO

8 HORAS

390.25 HORAS

192 HORAS

Total LT=72 dias

Figura 2.6 Value Stream Mapping del proceso de distribucion

Del value stream mapping (VSM) muestra que en promedio se solicitan 56000 unidades
de complejo B cx14. Las horas que agregan valor es de 390.5 horas y las que no agregan

valor es de 192 horas teniendo un tiempo de entrega de aproximadamente 72 dias. Es

por ello que se busca reducir el tiempo que no agrega valor.

2.3 Anaélisis

En la etapa de analisis, se realiz6 una lluvia de ideas con el equipo de trabajo para que

desde su punto de vista indiquen las posibles causas por el cual hay ventas perdidas.

2.3.1 Anaélisis de causas

Se realiz6 la reunion con el equipo de trabajo, para realizar un ejercicio de lluvia de ideas

con el fin de tener la mayor cantidad de causas potenciales de ventas perdidas como se

observa en la figura 2.7 y la figura 2.8.
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Figura 2.7 Equipo de trabajo

Lluvias de ideas

Pronostico incorrecto por BPT.

Produccion no hace un plan maestro de produccion.

La materia prima y los suministros se toman para productos no
proyectados.

La BPT no realiza el pronostico institucional.

Problemas con las compras de materia prima v suministros.

Falta informe de liberacion de producto terminado para BPT.

Falta planificacion integrada entre todos los departamentos involucrados
en el proceso para alinear objetivos.

La materia prima y los suministros se compran solo para producir el lote y
la produccion no se suministra para pedidos futuros.

Falta de personal capacitado y de libre de enfermedades.

EPT no tiene en cuenta el tiempo de analisis de control de calidad.

La aprobacion del control de calidad tarda.

Mo hay estandarizacion del tiempo para cada proceso (tiempo limite).

La hora de llegada de los productos terminados a |a bodega es superior a
la hora requerida.

Proyeccion anual atrasada de BPT para produccion.

Los pedidos institucionales afectan al nivel de inventario.

La falta de materia prima vy suministros aumenta la pérdida de ventas.

R K T A R s

Figura 2.8 Lluvia de ideas

2.4 Diagrama de Ishikawa

A partir de la lluvia de ideas se procedi6 a realizar el diagrama causa-efecto que permitio

agrupar estas ideas en categorias como se observa en la Figura 2.9.
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Metodo

Problemas con las compras de materia prima y

Prondstico incorrecte por BPT. 1““‘"‘-&-‘ / suministros.

Falta informe de liberacian de producto terminado para

BPT.
Produccion no hace un plan maestro de produccidn.

T

Falta planificacion integrada entre todos los
departamentos involucrades en el proceso para alinear

La materia prima y los suministros se compran solo para
producir el lote y la produccion no se suministra para
pedidos futuros.

La materia prima y los suministros se toman para productos / objetivos. |
no proyectados. \-\

La BPT no realiza el prondstico institucional.
VENTAS

PERDIDAS

BPT no tiene en
cuenta el tiempo de
andlisis de control de

calidad. \

La hora de llegada de los
productos terminados a
la bodega es superior a

la hora requerida.

Falta de personal

capacitado y de B

libre de La aprobacién Proyeccion anual s falta d i
del control de atrasada de BPT para 4 lalta de materia

enfermedades. calidad tarda \\ / P prima y suministros

produccidn.

aumenta la pérdida de

Los pedidos ventas.

institucionales

/ afectan al nivel de

inventario.

No hay
estandarizacion del
tiempo para cada
proceso (tiempo
limite)

Figura 2.9 Diagrama Causa Efecto

Se explico al equipo la ponderacion que se iba a dar a las causas potenciales en relacién
con su impacto sobre las ventas perdidas y a partir de eso se considero el valor que mas
se repetia en la puntuacion otorgada por el equipo de trabajo, tal como se muestra en
las Tabla 2.3y Tabla 2.4.

Tabla 2.3 Calificacion de impacto de causas

Niveles derelacion
1 Relacion muy
baja
3 Relacion
moderada
9 Relacion fuerte
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Tabla 2.4 Diagrama Causa Efecto

OUTPUT
VARIABLE Ys
MATRIZ DE CAUSA Y EFECTO SATIS';PéCCION
INVENTARIO
DE NIVEL
El tiempo de llegada de los productos terminados a la
bodega es superior al tiempo requerido. 9
Los pedidos institucionales afectan al nivel de
inventario. 9
La produccion no hace un plan maestro de
produccion. 9
La falta de materia prima y suministros aumenta la
pérdida de ventas. 9
La materia prima y los suministros no llegan a tiempo 9
Falta planificacion integrada entre todos los
departamentos involucrados en el proceso para
alinear objetivos 9
No hay pronéstico institucional por parte de BPT 9
Falta de politicas de inventario por BPT 9
La materia prima y los suministros se toman para
productos no proyectados 9
INPUT La materia prima y los suministros se compran solo
VARIABLE | para producir el lote y la produccién no se suministra
Xs para pedidos futuros. 9
Proyeccion anual atrasada de BPT para la produccion 3
Problemas con las compras de materias primas y
suministros 3
No hay estandarizacion del tiempo para cada proceso
(tiempo limite) 3
Prevision incorrecta por BPT 3
FPW no tiene en cuenta el tiempo del analisis de
control de calidad 3
Informe detallado cuando la produccién libera el
producto terminado falta para BPT 3
La aprobacion del control de calidad tarda mucho
tiempo 3
A veces BPT no es informado por la produccién de
gue el producto ha terminado de generar tiempo de
retardo. 3
Falta de personal capacitado y de enfermedades libres 1
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Una vez que se tuvo las posibles causas con mayor puntuacion que afectan a la variable
respuesta, se procedié a identificar cuales son esas causas que segun el criterio
cualitativo son las que afectan. A continuacion, se puede observar la matriz de
calificacion de impacto vs control en la Tabla 2.5 y la matriz de impacto vs control de

causas en la Figura 2.10.

Tabla 2.5 Matriz de calificacién de impacto vs Control

# CAUSAS
El tiempo de llegada de los productos terminados a la bodega es superior al

1 tiempo requerido.
2 Los pedidos institucionales afectan al nivel de inventario.
3 La produccién no hace un plan maestro de produccion.
4 La falta de materia prima y suministros aumenta la pérdida de ventas.
5 La materia prima y los suministros no llegan a tiempo

Falta planificacion integrada entre todos los departamentos involucrados en el
6 proceso para alinear objetivos
7 No hay prondstico institucional por parte de BPT
8 Falta de politicas de inventario por BPT

@ . @

@,

| ——————
; >

Easy CONTROL Hard

C

o -4 0 >» v —
9

Figura 2.10 Matriz de impacto vs Control

Las causas seleccionadas mediante el criterio de matriz impacto vs control fueron:
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1. El tiempo de llegada de los productos terminados a la bodega es superior al

tiempo requerido.

2. Los pedidos institucionales afectan al nivel de inventario.

4. La falta de materia prima y suministros aumenta la pérdida de ventas.
5. La materia prima y los suministros no llegan a tiempo.

8. Falta de politicas de inventario en bodega de producto terminado

Estas son las causas que fueron evaluadas de manera cualitativa y pasaron a la siguiente
etapa, el cual es el analisis cuantitativo.
Una herramienta valida para conocer qué pasos seguir es el plan de Verificacion de

Causas.
2.4.1 Plan de verificaciéon de causas

A partir que se tiene las causas potenciales se paso al plan de verificacién de causas

que se observa en la Tabla 2.6.

Tabla 2.6 Plan de verificacién de causas

No. Causas potenciales Xs Theory about impact How to verify (including Status
data & tools)

El tiempo de llegada de los producto
terminado a la bodega es superior a la hora
requerida
causando una reduccidn en el inventario y
aumentando las ventas perdidas.

El tiempo de llegada de los producto terminado a Datos historicos/Diferencia media Completado

1. la bodega es superior a la hora requerida.

Los pedidos institucionales no estan
Los pedidos institucionales afectan al nivel de programados generando una escasez en el Datos histéricos / Gemba/SWhys Completado
2. inventaric inventario, porgue el producto es ocupado
para satisfacer esa demanda inesperada.

La falta de materia prima proveca una para Completado
La falta de materia prima aumenta |a pérdida de en ls produccian y provoca escasez en la Datos historicos/ Gemba /5 Whys
a. ventas bodega de producto terminado, lo que
aumenta la perdida de ventas.

El aumento del tiempo de llegada de la
materia prima genera retrasos en la
produccion provocando caidas en el nivel de
inventario y aumentando la pérdida de
ventas.

. . Datos historicos/Diferencia media Completado
La materia prima y los suministros no llegan a

5. tiempo

La falta de politicas de inventario afecta al Completado
nivel de existencias en la bodega de Gemba/ 5 Wh

. " . ys

Falta de politicas de inventario por BPT producto terminado, lo que aumenta la

pérdida de ventas.

2.4.2 Verificacion de causas
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Causal

El tiempo de llegada de los productos terminados a la bodega es superior al tiempo
requerido.

Partiendo de la causa potencial que el tiempo de llegada de los productos terminados a
la bodega es superior al tiempo requerido, se analizé mediante una diferencia de medias
si hay una diferencia significativa entre el tiempo que BPT requiere el producto vs el

tiempo de llegada de los productos, tal como se muestra en la Figura 2.11.

Gréfica de caja de Dias planificados, Dias entregados

80

70
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50 /

40

Datos

30

20
Dias planificados Dias entregados

Figura 2.11 Dias planificados vs dias entregados de producto terminado

El valor p es mayor a 0.05, por lo tanto, no hay suficiente evidencia estadistica para
rechazar la hipétesis nula, con un intervalo de confianza del 95% se puede inferir que el
tiempo de llegada de los productos terminados a la bodega no influye en las ventas

perdidas.

Causa 2
Los pedidos institucionales afectan al nivel de inventario.
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Figura 2.12 Inventario de bodega con respecto a las ventas institucionales

Partiendo de la causa potencial de los pedidos institucionales afectan el nivel de
inventario, tal y como se observa en la Figura 2.12 el abastecer una venta institucional

que no estaba planificada dejo desabastecido desde el mes de julio hasta el mes de

diciembre del afio 2018 el producto complejo B generando perdidas a la empresa.

Causa 4

La falta de materia prima y suministros aumenta la pérdida de ventas.

Tabla 2.7 Disponibilidad de productos

DEMANDA
(# de veces que
requieren el (# de veces que no pueden
PRODUCTOS producto) satisfacer la demanda)

PIRANTEL COMPOSITUM SUSP. 15 ML. 55 22
CEFUROKRON SUSPENSION 16 11
HIDRALAZINA  CLORHIDRATO  INY

20MG/ML CX5 11 4
COMPLEJO B FORTE INYECTABLE 10

ML CX12 102 0
LECHE DE MAGNESIA 120 ML. 165 0
LECHE DE MAGNESIA 60 ML. 116 0
UROBACTRIANEL FORTE

COMPRIMIDOS CX 30 169 0
ASPERSUL POLVO 109 0
KRO FEMIKOL 90 G. 21 0
TERMOFIN FORTE TAB. 500 MG. CX100 50 0
CEFUROKRON TABLETAS 25 0
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Disponibilidad de productos

PIRANTEL COMPOSITUM SUSP. 15
ML.

Partiendo de la causa potencial que la falta de materia prima y suministro afecta las
ventas de la empresa las veces que fue solicitado los productos y las veces que se pudo
realizar la venta como se observé en la tabla 2.7 y la figura 2.13 , el no contar con la
materia prima causa para en la produccion lo cual genera desabastecimiento en la

bodega de producto terminado generando pérdidas a la empresa tal como se muestra

en la Figura 2.14.

# DE REQUERIMIENTOS

CEFUROKRON SUSPENSION

Productos

20MG/ML CX5

# DE REQUERIMIENTOS NO SATISFECHOS

Figura 2.13 Disponibilidad de productos

HIDRALAZINA CLORHIDRATO INY

Kronos Laboratorios Cia Litda.

POR PRESENTACIONES EN CAJA

_ PROMEDIO
Jete Ar¢ - Cod- PriNombre |Mayo |- Junio - |Julio| - Agosto - Septiembr - Octubre |- Noviem - Dicieml - [TOTAL |- [MENSUAL -
Ve 100405 |ASPERSUL POLVO Iy 3 K Jeristing: ! P59 21603| 38000 29000 400674 40067

- 2 :
GR-INY _ [101008  |COMPLEJO B FORTE INYECTABLE 10 ML N cristing]se terminy—— &= 8991 749
GR-INY 100908 |HIDRALAZINA CLORHIDRATO INYEC. 20MG/ML. N cristing. cristine; ) B Py 1155] 165

i bl se termine m prima istina:
vC-Lia 100711 |PIRANTEL COMPOSITUM SUSP. 15 ML. cristina: SE TERMING PRODUCTO | 29433 3270
GR- TAB 101268 TERMOFIN FORTE TAB. 500 MG. CX100 i EL 7 OCTUBRE 3885 432
VC-LIQ 100308 LECHE DE MAGNESIA 60 ML. [STCOK  [ficristina: no hay materia prima 124590 13843
VC-LIQ 100309 |LECHE DE MAGNESIA 120 ML. no hay materia prima ‘o] 1 6524 69777 7753
GR-ANTE 100434 |CEFUROKRON 250 mg/5 ml POLVO PARA SUSPENS J;ﬁ’l)\, | 441 2091 | | 4035 404
GR-ANTB [101295 _|CEFUROKRON 500 mg TABLETA cx14 = 1 4572 453 Toristing : 2371 385
GR-TAB 101293 |UROBACTRIANEL FORTE COMPRIMIDOS CX 30 )as JUNTA '+—A 72 4858| |no hay materia prima 64215 6422
GR-SOB 100439 KROLAGENO LATA 20 57 413 52|
cristina:
| ||ne hay materia prima =
Lu | |no hay materia prima

Figura 2.14 Base de datos de 11 productos de bodega de producto terminado
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Causa 5

La materia prima y los suministros no llegan a tiempo.

Partiendo de la causa potencial que la materia prima e insumos no llegan a tiempo, se
analiz6 mediante una diferencia de medias si hay una diferencia significativa entre el
tiempo pactado con el proveedor versus el tiempo en que el proveedor entrega la

mercaderia tal como se muestra en la Figura 2.15.

Grafica de caja de TIEMPO PACTADO CON PROVEEDOR, TIEMPO DE ARRIBO

25

20

15|

Datos

10|

TIEMPO PACTADO CON PROVEEDOR TIEMPO DE ARRIBO

Figura 2.15 Tiempo pactado con el proveedor vs tiempo de arribo de materia prima e

insumos

El valor p es mayor 0.05, con un 95% de intervalo de confianza se puede concluir que
no hay evidencia significativa para rechazar la hipo6tesis nula por él cual esta causa no

afecta las ventas perdidas.

Causa 8
Falta de politicas de inventario en bodega de producto terminado.
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Figura 2.16 Politicas de inventario de BPT

Con la documentacion obtenida como se observo en la figura 2.16, se analizo si la
empresa tiene politicas de inventario, tenemos que la documentacion es un diagrama
funcional del inventario de existencias y no politicas de inventario, dado que no cuentan

con los siguientes factores:

1. Niveles en los que los inventarios satisfacen la demanda.
2. La inversion financiera que esta involucrada con las existencias de inventario.
3. El costo administrativo para controlar el inventario.

2.4.3 Cinco porqués

Al verificar las causas potenciales se utilizo la herramienta cinco porqueés, con el fin de
encontrar las causas raices de cada una de ellas que afectan a las ventas perdidas.
Ver la Tabla 2.8.
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Tabla 2.8 Diagrama de los 5 porqués

2. Los pedidos institucionales afectan al nivel de inventario

Hypathes fypoth Fypoth
Round 1 -] Round 2 13 ound 3 13 ound 4 Aetion
& Par qui san pedidas que ¢Por qué se acupa materia cPor qué se da pricridad &
Por gué s requerimisntas fuers pueden dejar desabastecida rima, insumas y productas s ventas institucionales?
die privyeccidn (ventas l iresntario par meses? ara suF'shner la demanda
instituconskes) afecta a las ventas rstitusional?
privadas?

prque son ingresas al

orgue se da priocidad a las
rstanbe para la empress

ntas institudanales

OFUE S8 s materia
rirmna, insumes y productas
ara satisfacer ks demanda
nstitucional

Porque son pedidas que pueden
dejar desabastecide &l inventario
[Or M

Analizar la tendencia
e los pedidias
institusiandles
durante los dos
altimos afios, para
poder brindar un
prondstica real

—

Porque son pedidas fuera
de proyeccion causando

imiento en el

Analizar el impacto a
corta plaza de las
ardenss
institucianales de la
hodegs.

CAUSAS RAICES

irventaris

4. La falta de materia prima y suministros aumenta la pérdida de ventas.

ouned 1 oured 4
ar gue no hy un shastecimenta 'or gque la preductien no or que producdan realiza pedidas
Rconde al prondstice entregada por rondsticn con tiempo cusnta ce materia prima e insumes par

bodeps de producto terminado? pedida de bodega de products
minada y re pard abastecer su

Rourd 1

Par que fakta fa materia
prima para reslizar [a
produccion?

odega de products terminado?

arque no guieren salicitar comprl
abieria prima e insumos que huega
o W utilizar. -
& producta tarminado y no pars LM::T un rﬂf\'-ﬂﬂl-:l flz_
bessite cer su stok para futuros El’?isztn?pqw minimice:
i

i desshastecimisnto

orque producckin realiza
eddicas die materia prima «
nsumos par pedido de bodega

arque la producddn no prondstics
on tiempo cuanta materia prima
cesitaba para cumplir los
equarimientes de bodega de
products terminads

Parque no hay un
shastecimiento aparde al
prondsticn entregado por
bodega de productn
kerminado

Recormendar al
departamento de
praduccian solicitar
compra de materia
prirma can anticipacicn

arque no estén acosturmbrados
malizar pedidas para shastecer
Bedegs de materia prima

CAUSAS RAICES
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8. Falta de politicas de inventario por BPT

Hypothes
Round 1 s Found 2 Action
éPor gque no se tiene una iPor que no ze tiens laz
correcta politica de cantidades de productos
inventario ? para satisfacer la
demanda?

orgue no hay una
roteccion contra la
scasez de materia prima
mano de obra

Porque mo se tiene las
cantidades de productos
para satisfacer lza demanda

sefizr politicas de inventario |
n inventarios de seguridad para
oder reducir las ventas perdidas

LY

N s
CAUSA RAICES

Mediante la herramienta de los 5 ¢ Por qué? Se obtuvieron las causas raices que son la
siguientes:
Falta de politicas de inventario de bodega de producto terminado.
e Bodega no tiene una proteccién contra la escasez de materia prima.
Falta de materia prima.
e El area de produccion no quiere solicitar comprar materia prima e insumos que
luego no vayan a utilizar.
e El area de produccién no esta acostumbrados a realizar pedidos para abastecer
sus bodegas de materia prima.
Los pedidos institucionales afectan el nivel de inventario.
e Las ordenes institucionales son pedidos fuera de proyeccion causando

desabastecimiento en el inventario.

2.5 Mejora

Cuando se encontré las causas raices del problema seguimos la siguiente etapa de la
metodologia DMAIC: Mejora. En esta etapa se buscé las posibles soluciones que en la
siguiente etapa seran implementadas. Se inicid6 reuniendo al equipo de trabajo
mostrando las causas raices y en base a esto indico a los integrantes que mediante su

experiencia den sus opiniones y sugerencias.
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2.5.1 Lluviade ideas

Las posibles soluciones que los integrantes del equipo de trabajo bajo su experiencia

decidieron compartir con el fin de encontrar esas soluciones que permitan reducir el

porcentaje de ventas perdidas de acuerdo con esto se identific6 cada solucién y como

ayudaria a cada causa raiz como muestra la Tabla 2.9.

Tabla 2.9 Lluvia de soluciones

CAUSAS RAIZ

SOLUCIONES

Las ordenes institucionales son ingresos instantaneos para la
empresa, por lo que se les da prioridad, pero las consecuencias
después de esto no se analizan.

Froporcionar una herramienta de Excel para analizar las consecuencias dando
prioridad, productos gue quedardn fuera de suministro, ventas perdidas y el tiempo
gue tomard abastecer 2l almacen. (Ventas institucionales frente a ventas privadas)

Equilibrar los objetivos del negocio cambiando las poliicas de ventas.

Las Grdenes institucionales estan fuera de la proyeccion causando
escasez en el inventario.

Proporcionar una herramienta de excel para analizar el impacto a corto plazo de los
pedidos institucionales del aimacén, proporcionando stock de seguridad para las
ventas institucionales.

El departamento de produccion no quiere comprar materias primas
lv suministros que tal vez no usen mds adelante

Identificar el comportamiento de la demanda v genere un modelo de pravision
adecuado para los productos.

Design mathematical model to forecast monthly demand.

BPT no tiene proteccion contra la escasez de materia prima o
mano de obra.

Disefiar poliicas de inventario para 11 productos tipo A, nivel maximo de inventario y|
stock de seguridad para FPW.

2.5.2 Seleccién de soluciones

Al momento que se obtuvo todas las

posibles soluciones se procedié a identificar

mediante una matriz esfuerzo-impacto, lo cual permitié seleccionar aquellas soluciones,

como se muestra en la Figura 2.17.
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HIGH

IMPACTO

LOW

HIGH

ESFUERZ20

Soluciones

Proporcionar una herramienta de Excel para analizar
las consecuencias dando prioridad, productos que
lquedaran fuera de suministro, ventas perdidas y el
tiempo que tomara abastecer el almacén. (Ventas
institucionales frente a ventas privadas)

Equilibrar los objetivos del negocio cambiando las
politicas de ventas.

Proporcionar una herramienta de excel para analizar
lel impacto a corto plazo de los pedidos institucionales
idel almaceén, proporcionando stock de seguridad para
las ventas institucionales.

|dentificar el comportamiento de la demanda y genere
un modelo de previsién adecuado para los productos.

Disefiar modelo matematico para pronosticar la
idemanda mensual.

Estandarizar el proceso de suministro de materias
primas, alineando las politicas de inventario con todos
los departamentos.

Disefiar politicas de compra de materias primas.

Disefiar politicas de inventario para 11 productos tipo
IA, nivel maximo de inventario y stock de seguridad.

Figura 2.17 Matriz de impacto vs esfuerzo de soluciones

Una vez seleccionado aquellas soluciones que requieren menor esfuerzo y que

representan mayor impacto a beneficio de la empresa, quedando seleccionadas tal y

como muestra la Figura 2.18.

&

Proporcionar una
herramienta de Excel
para analizar el impacto
a corto plazo de los
pedidos institucionales

Identificar el
comportamiento de la

Proporcionar una
. herramienta de Excel para
analizar las Disefiar politicas de
consecuencias dando inventario para 11
prioridad, productos que
ra de
ventas

Figura 2.18 Soluciones seleccionadas

Como se pudo observar en la Figura 2.18 las posibles soluciones seleccionadas, la

herramienta que permite esto es el Excel cuya inversién por parte de la empresa fue
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aproximadamente $ 142.5 que es el costo por las 5 personas que fueron capacitados

alrededor de 4 horas.

2.5.3 Plan de implementacion

Por cada solucion seleccionada se requirié un plan de implementacion como se observa

en la Tabla 2.10.

Tabla 2.10 Plan de Implementacién

CAUSAS RAICES QuE POR QUE como DONDE QUIEN cosTo JANDO| ESTADO
Las drdenes institucionales son Proporcionar una herramienta de Excel Analizar los beneficios de las
ingresos instantaneos parala  para analizar las consecuencias dando Porque esto ayudara a ventas institucionales frente a B
N . B odega de .
lempresa, por lo que selesda  prioridad, productos que quedaran fuera de [conocerlos pros y los las ventas privadas, con productos Project
A |prioridad, pero las suministro, ventas perdidas y el tiempo que contras de priorizar una respecto a lo que la empresa terminados leader
lconsecuencias después de esto tomara abastecer el aimacén. (Ventas enta institucional frente a perderd al no tener el En
no se analizan. institucionales frente a ventas privadas) as ventas privadas. producto en el almacén. proceso
$142.5 |6/1/20
. o Proporcionar una herramienta de excel parag proporcicnard un stock
Las'urdenes |nat|tut:|onal_e's ana!lzar _el mpaclo a corto plazo de los de sequridad que va a Através de reuniones y Bodega de
c estan fuera de la proyeccion pedidos institucionales del almacén, reducir la escasez de la simulaciones productos
causando escasezen el proporcionando stock de seguridad para las BPT terminados Project En
inventario. ventas institucionales. . leader proceso
$142.5 7/1/20
Porque conocer la prevision
El departamento de produccion ;e qincar of comportamiento de la garantizara que la compra Through meetings and hrea d
p [nequierecomprar materias demanda y generar un modelo de prevision de materias primas y . simulations ':a © .
primas y al_.lmlnlslrusqualalvaz adecuado para los productos suministros se utilizara para produccion Project
no usen mas adelante producir. leader En
N/A 8/1/20 proceso
Porque tener politicas de Bodega de
BPT no tiene proteccién contra [Design inventory policies for 11 products  inventario reduciré las Analizando el plazo, los costos productos
H |la escasez de materia prima o ype A, maximum inventory level and safety ventas perdidas, por y la demanda terminados En
imano de obra. stock. factores externos. Project proceso
leader $142.5 [9/1/20

2.5.4 Descripcion de las soluciones

Se da una breve explicacion de las posibles soluciones para conocer cuéles fueron las

entradas y que se ofrecié6 como salida a continuacion de la solucién seleccionada el

disefio de politicas de inventario como muestra la Figura 2.19.
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Entidades

o Demanda de productos

o Lead time de
abastecimiento

Cantidad de pedido
Stock de seguridad
Punto de reorden
Control de
inventario

Restricciones

Capacidad de produccién o ERPdela empresa
Capacidad de

almacenamiento o Avance de Excel

Vida dtil del producto Visual Basic (VBA)
Dosificacion de la materia
prima

o o o 0

Figura 2.19 Descripcion de las politicas de inventario

A partir de la solucion mostrada en la Figura 2.19 se observl que es necesario contar
con la demanda histoérica de los productos, asi como los tiempos de entrega desde que
se genera el pedido hasta que el producto llega a las bodegas de producto terminado,
con el soporte que brinda la empresa con su sistema ERP y la herramienta de Excel que
se proporcioné para llevar el control del inventario, con lo cual se pudo conocer la

cantidad a ordenar y el momento que es necesario realizar el pedido.
2.6 Implementacion
2.6.1 Consideraciones generales

Para la implementacién de las politicas de inventario de los productos seleccionados se
hizo la estratificacion de los 102 productos ya analizado en la fase de medicion quedando
11 productos descritos en la Tabla 2.2.

2.6.2 Desarrollo de las politicas de inventario

Dado que hubo datos de todo el afio 2018 y desde el mes de enero hasta el mes de
octubre del 2019, se trabajo para el analisis del punto de reorden, y la cantidad de pedido
con un incremento del 15% de la demanda en unidades para el aiio 2020 como muestra
la Tabla 2.11.
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Tabla 2.11 Demanda Histoérica

DEMANDA
ASPERSUL  CEFUROKRON 500MG ~ CEFUROKRON 250 MG COMPLEJO B HIDRALAZINA KRO-FEMIKOL LECHE MAGNESIA 60 ML LECHE MAGNESIA 120 ML  PIRANTEL TERMOFIN UROBACTRANIEL
ene-18 7714 0 2254 14955 0 13180 33364 87 9936 40389 170910
feb-18 29429 308 2464 8604 0 10627 14981 11777 3774 20400 176760
mar-18 36053 213 4718 13284 425 9928 3614 6717 4536 20700 110070
abr-18 22516 241 6650 21640 510 14950 25799 14664 3624 69700 180630
may-18 28332 332 6804 7824 495 11012 24543 16773 7325 31600 56250
jun-18 27923 214 4158 13500 1015 11917 15799 11514 3046 13500 272430
jul-18 28609 232 4774 309 1035 8818 7306 4818 2014 21800 125130
ago-18 30102 216 8316 9720 265 9792 7300 6554 2471 12700 130920
sep-18 12868 159 1456 0 560 10792 9764 4845 B3} 85100 157860
oct-18 35328 333 2198 608 1030 9946 9862 5622 1982 61500 21900
nov-18 278%4 170 14 1872 10 9710 11634 5890 3859 56700 3300
dic-18 22889 325 0 336 500 7578 10692 4018 2245 38400 253500
ene-19 43168 2237 6706 34403 6 11875 17201 7510 3399 46300 197850
feb-19 43138 232,0 6328 16632 0 16578 13716 7731 3831 63400 101340
mar-19 24065 2303 2520 8400 5 9052 14564 9452 2136 27600 161970
abr-19 42690 224,8 4634 21708 475 18738 18129 8916 3541 56200 220050
may-19 26402 247,0 3444 24552 400 10257 14658 10666 4294 19800 180360
jun-19 25912 270,6 756 15216 0 11090 25611 15568 5987 76000 186030
jul-19 35297 251,0 3192 9408 475 12551 15967 10401 4517 25900 149190
ago-19 33553 241,1 6524 14748 150 13007 12120 5438 3324 61000 218430
sep-19 35297 252,3 0 10404 0 12551 15954 10401 4517 0 149190
oct-19 21603 242,2 6342 21084 420 11676 11206 6254 3542 54600 145710

Los productos son de tipo A, el tipo de revision realizado fue continua por el origen de
los productos. El tiempo que toma el reabastecimiento de productos es de dos meses.
2.6.2.1 Politicar, Q cantidad econdmica de pedido

Para los calculos del punto de reorden y stock de seguridad de la politica r, Q, se
realizaron los célculos para lo cantidad optima de pedido como se muestra en la
Ecuacion (2,1), (2,2) y (2,3).

Q*: Cantidad optima de pedido

A: Costo de ordenar

D: Demanda

H: Porcentaje de costo de mantener

P: Costo por unidad

LT: Lead time

SS: Stock de seguridad

R: Punto de reorden

o: Desviacion estandar

Stock de seguridad = Zy x 0 x VLT (2,1)

Punto de reorden = D x LTx SS (2,2)
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Q* — ,Zxx:IxD (2’3)

Una vez que se realizo el calculo se ingresaron de los datos en la plantilla de Excel donde se

obtuvo los datos mostrados en la Figura 2.20.

ASPERSUL CEFUROEROMN 500 ML LECHE MAGNESIA 120 mi
Lead time (Dias) &0 Lead time [Dizz) &4 Lead time [Dias) &0
Punto de Reorden  |r 50347 Punto de Punto de Reorden|r 30244
Reorden i 585 Cani - P [
P i 20 Cantidad 2 pedir |0 30745
ey o Lfil Cantidad a pedir | 4554
LECHE MAGMESIA 50 mil CEFUROKRON 250 ML — _IPIRANTEL g
azd time (Dias) e3d lime [Lias =
Lezd time (Dias) &q Eeaditimel(Bizs) &0 Punto de
Punta de Reorden - 52634 Pumta de Reordenir 15610 E::_’ic;"; — n 5353;
Cantidad a padir 0 40514 Cantidad a padir [0 314101 = - =
COMPLEIO B TERMOEIN — DF'R_{’E”‘CTR"‘”'E'- .
N . — ___ — ead time [Dias) &
Le=d time (Dizs) &0 Le=d time [Dizs) [ Fumio do
Punto de Reorden r 57379 Punto de Rearden |r 156769 Reorden r 156768
Cantidad a pedir a 105550 Cantidad 2 pedir |0 201024 Cantidzd 2 pedir |Q 301024

Figura 2.20 Punto de reorden y Q de los productos

Una vez que se tienen los datos necesarios se ingresaron estos a la plantilla de Excel
donde se pudo simular como seria el comportamiento de la demanda para tres afos

como se muestra en la Tabla 2.12.
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Tabla 2.12 Simulacién

ACTIVIDAD SIMULADA
ﬂl::;du Nimeros Aleatorios Lead Time :;{I::jt:dd:i F:::r::;rﬁ: Agotados de Stock

1] 40000 1]

1 0.8107 120000 146776 4]

2z 0.5758 1] 130452 1]

3 05445 1] 11ETSE 4]

4 05445 1] 104044 1]

5 0.5673 1] BZ3ED 1]

] 03837 [4] BOBES [i]

7 08873 1] ET43Z 1]

] 0.5444 1] EETIE 1]

] 0.5147 [4] 44044 [i]
10 08553 1] JOE20 1]

11 0.6800 1] 19128 1]
12 0.5513 16 4] 74312 Ji]
13 0.5353 1654 2z 1] 1] 4282
14 0.3282 1654 2 1] 1] 1684
15 03483 1654 Z 1] 4] 24
16 08500 224 120000 106TTE 224
17 10,2083 1654 120000 215082 4]
15 05134 1654 20000 323385 1]
13 08060 13224 1] 3101684 1]
20 05424 13224 1] ZoE840 1]
21 0.3323 11684 1] ZEEZ45 1]
2 0.4313 11684 1] 2738582 1]
2 0.3012 1654 [i] 251858 [i]
24 0.0044 1] 2516554 1]
25 0.5240 1] 2365540 1]
28 0.5502 [i] ZZ2TEE [i]
27 08754 1] 208082 1]
25 0.7804 4] 185718 4]
3 04385 1] 154044 1]
30 08053 1] 170820 1]

21 0.4231 1] 158126 1]
2 0.0311 1] 145582 1]
33 0.5562 1] 132678 1]
4 0.4158 1] 120584 1]
35 04442 1] 105230 1]
il 0. 7085 jls 1] STES 4]

En la simulacién se utilizaron nimeros aleatorios lo cual permitié identificar en el

momento que queda desabastecida la bodega, se identifico las ventas perdidas como se

muestra en la Tabla 2.12 del producto de leche magnesia de 60 ml y para el resto de los

productos se pueden ver desde el apéndice A hasta el apéndice H. Para el producto

seleccionado también se pudo observar los costos asociados como se muestra en la
tabla 2.13.
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Tabla 2.13 Costos asociados

A: costo fijo por pedir

I: costo anual por mantener (%)

B1: Costo por evento de stockout (S)

P: Costo por unidad agotada por afio ($S/uni/afio)
v: Precio de venta unitario (S)

c: costo unitario del producto (S/u)

Costo Tria Anual de Materiales 292.922
Costo Tri Anual de Mantener Inventario

Costo Tri Anual de Ordenar

Costo Tri Anual de Ventas perdidas

2.7 Control

Cuando se complet6 la etapa de implementacion quedd por analizar la Ultima etapa de la
metodologia DMAIC, esta etapa es la de control, se brindé una capacitacién a la jefa del

departamento de bodega de producto terminado como muestra en la Figura 2.21.

Figura 2.21 Control

Plan de Control
Se creo un plan de control del porcentaje de ventas perdidas, garantizando que con el
transcurso del tiempo la herramienta siga brindando el céalculo de la venta perdida, con

el punto de reorden y la cantidad a pedir.
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Tabla 2.14 Plan de control de ventas perdidas

PLAN DE CONTROL

éQué? éPorqué? éComo? éDonde? éCuando?
L, Se debe actualizar la demanda, el .
Actualizacion de la . Registrando en el
. punto de reorden vy la cantidad de | . Bodega de
demanda histéricay ] . . sistema de laempresa
e pedido, cambia debido a producto 6 meses
tasa de crecimiento . . . el aumento de la .
promociones o estacionalidad terminado
anual demanda.

(enfermedades de temporada)

Verificando en el
sistema cada vez que

. . . Cadavez que se
Conocer el tiempo necesario para | se realice unaventao | Bodega de

. . . ] L realice un
Nivel de inventario pedir productos y no quedar movimiento de producto o
. o, . movimiento de
desabastecidos bodega, éicuanto terminado . .
, inventario
producto esta en
stock?
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CAPITULO 3

3 RESULTADO Y ANALISIS

Se realiz6 la comparacion de las ventas perdidas de los 11 productos de enero a octubre

del afio 2019 con respecto con las politicas de inventario disefiadas como se observa en

la Figura 3.1.
ANTES Y DESPUES
VENTAS PERDIDAS (REAL) vs SIMULACION 5143.758,20
$45.000,00
540.000,00 , DEJA DE
535.000,00 fa’f\l PERDER
£30.000,00 ffi $93.442,80
$25.000,00 f
f

Dinero perdide

5_

/)
S20.000,00 / \ .,/’/
$15.000,00 / \ . 550.063,00
$10.000,00 / \ / \/
5$5.000,00 \ - N

o0 LECHE DE LECHE DE AT EL A g
MAGHESIA 0 MAGHESIALI0 COMIOBITM  THE 500 MG
i

M ML SUSE. 15 ML T

——\VENTAS PERDIDAS SIMULACION

Figura 3.1 Ventas perdidas antes y después de la mejora
Fuente: Elaboracion Propia

Brillith Vargas — Gerardo Serrano

Una vez que se obtuvo los resultados en la simulacion muestra como la empresa si
hubiera aplicado la politica de inventario, hubiera dejado de perder aproximadamente

$90,000 superando las expectativas planteadas en el objetivo.



CAPITULO 4

4 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Conclusiones

e El porcentaje de ventas perdidas se redujo un 65%, permitiendo que la empresa
deje de perder aproximadamente $90,000.

e La politica disefiada permite conocer en punto de reorden y la cantidad a pedir los
11 productos.

e La simulacion permitié6 observar las ventas perdidas y los costos asociados de

mantener el inventario y el costo de pedir el producto.
4.2 Recomendaciones

e En caso de que se decida bridar promociones o factores estacionales se sugiere
modificar la demanda en la herramienta de Excel.

e Enlos meses que la demanda supere el promedio es necesario pedir un lote mas
del producto.

e En cinco afios es necesario poder realizar pronosticos de los 11 productos.

e Todas las decisiones con respecto a los costos y tiempos de entregas sean

consultadas con los departamentos involucrados.
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Apéndice A: Resultados Simulacion Aspersul

ACTIVIDAD SIMULADA
Dda Simulzdo | Mumsros Asatorios Demanda Laad Tims Unidades Recibidas | Poskcion de inventario | apotados de Stock
L] 100000 a
1 Q0578 14030 120000 i ] 4]
2 [T 31280 a 175590 a
3 01807 24380 i 150310 i
] 1012064 2TEA i 122480 i
5 03519 280 2 i 21200 i
L] 02214 TR 2 4] BIIN 4]
7 04710 31280 2 a 2050 a
a 00428 10580 120000 141510 i
E 0.1900 2TEA 120000 233650 i
10 0.1153 24380 120000 2300 i
11 03563 3280 4] o 4]
12 03322 31280 a DEE7S0 a
3 11,5400 70 i 232010 i
] 02331 27EA i 204180 i
15 103248 280 i 172300 i
16 03564 3280 4] 141620 4]
7 0.5184 31280 a 110340 a
18 03064 1280 2 i FO0E0 i
13 15508 70 2 i 443 i
20 026012 2TEA 2 i 16500 i
21 03213 3280 120000 105220 780
22 02933 31280 120000 193550 a
23 0.7E98 41630 120000 27230 a
24 104520 1280 i 241030 i
25 (1 G4ERE 3180 i 202850 i
26 083555 A5 4] 15830 4]
7 Q631 34730 a 119530 a
28 QLGE08E F4180 2 a A1410 a
23 AT AR50 2 i A2RA0 i
A0 1.7855 21630 2 i [i] #750
5] [ilixxT] 347, 2 120000 A5 347,
32 0253 31280 120000 173530 a
33 0.7563 41530 120000 252360 a
34 790 3R180 120000 334180 i
a5 04577 280 i 02300 i
] QEIR 34730 4] BA170 4]
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Apéndice B: Resultados Simulacién Cefurokron 250 ml

ACTIVIDAD SIMULADA
. Dia Numeros Aleatorios Demanda Lead Time Unll-ﬂa-l:lEE Posicion _dE Agotados de Stock
Simulado Recibidas Inventario

o 15610 a
1 0.2240 478 21410 47885 48542 4TEEE a
2 0.3503 478 0 48084 47885 a
3 0.3885 475 0 4FEBE 478E5 a
4 0.6580 478 ] 45108.478E85 Q
5 0.8892 1435 ] 43873.478B5 a
8 0.8072 1435 ] 42238 47TEEBE a
7 0.0881 475 0 41780 47585 a
8 0.3438 475 0 41282 47885 a
2 0.8332 1435 ] 3BE4T 4TEED a
10 0.5542 478 ] 39389 47885 a
11 0.8802 1435 0 27824 4TEEE a
12 0.2887 475 0 37458 47885 a
13 0.3092 4TH ] 35978 4TEES a
14 0.4882 478 ] 36500.478EBE Q
15 0.1812 478 ] 35022 47885 a
16 0.3515 478 ] 25544 4TEEE a
17 0.5421 478 0 35088.47885 a
18 0.7587 475 0 24588 478B5 a
18 0.1270 4TE ] 24110 47885 a
20 0.3807 478 ] 33832 478BS a
21 0.0852 478 0 23154 47BE5 a
22 0.8858 1435 0 31719.47885 a
23 0.0548 475 0 31241 47885 a
24 0.3255 478 ] 30783.4TEEE a
25 0.4899 478 ] 30285.47TEEE a
26 0.4475 478 ] 23807 4TEES a
27 0.0227 478 0 28320.478B5 a
28 0.8072 1435 0 27824 47REE a
28 0.8878 1435 ] 28459 47EEE Q
30 0.2240 478 ] 25881.47T8E5 a
31 0.1180 478 ] 25503.4788B5 a
22 0.2488 1435 0 24088.47885 a
33 0.4838 475 0 23580 47885 a
34 0.5549 478 ] 23112.47885 Q
35 0.8087 1435 ] 21877.4TEES a
38 0.3872 478 ] 21189.47885 a




Apéndice C: Resultados Simulacién Cefurokron 500 ml

ACTIVIDAD SIMULADA

Dia Simutado | Momsros Asatorios Demanda Lezd Thma Unidaoss Racibides | Poslcion da inventanio | agotsdos de Stock
Ji] 200 ]
1 02758 248 4553 4711 a
2 Q0115 19 a S92 a
3 0L47H3 i i} [i] 4408 a
4 08012 32 1] A0 1]
5 00AL2 172 a 372 a
[ LGSR i i} [i] 3558 a
7 QE5TE 256 a 3300 ]
& QLEEF 286 a 3014 a
9 QBE07 324 a 50 a
10 0.1355 210 a 2880 a
11 LE ] 288 1] 2154 1]
12 QETAL 28R a 1908 a
13 QLETE] i i} [i] 16822 a
14 04583 256 a 1338 ]
15 0.3053 248 a 1088 a
16 09833 32 2 a 720 a
17 Q800 256 2 a 4490 ]
18 03044 248 2 1] a2 1]
19 01421 210 A55 4541 14
il L3455 288 4559 HA52 a
Fil [T ] 19 4559 1332 ]
X QA6 17. a 13220 a
23 03122 288 a 12972 a
24 QAT 33 256 a 12656 ]
25 07325 288 1] 12400 1]
il 0LE807 256 a 12114 a
T 07445 i i} a 11828 a
28 LET4R 288 a 11542 1]
20 04013 248 a 11294 a
3 0001 19 a 11275 a
M 05508 256 a 1SS ]
i 0L.5508 286 a 10703 a
13 09287 32 a 10341 a
3 05553 i i} [i] 10055 a
35 07904 288 1] ATEG 1]
3 05773 28R a 9883 a




Apéndice D: Resultados Simulacion Complejo B

ACTIVIDAD SIMULADA
Posicion da
Dida Smu Homeros Alsatorios D=manda Led Tims Unidzdes Recibidas inventario Agotados da Stock

a G000 a

1 0.1564 1978 100000 1580x2 a
2 02585 5591 a 148131 a
3 LET14 17803 Ji] 130338 a
o 02262 1974 a 128350 a
5 (BATY 25715 Ji] 1635 a
[ 05181 13847 a BATHA a
7 0.1079 1974 i} BEA10 ]
A 0.0559 1978 Ji] fissine) a
9 03559 3591 i} 7341 ]
10 02277 1974 i} 72063 ]
11 04812 13847 Ji] 5118 a
12 0 BET2 25715 Ji] 13401 a

3 (.6652 17803 2 i} 15558 ]

< 0.9070 25715 2 a a 10117
15 05718 13847 2 a a 13847
18 0.5037 5591 100000 ARl ] S5
17 0.9585 20T 100000 160430 a
18 01072 1974 100000 258480 a
149 09274 25715 a Z3T745 a
2 0.0419 1978 i} 230TET ]
21 12051 1974 i} 22HTEY ]
X2 0.5937 13847 Ji] 214942 a

3 0.7351 17803 a 197133 a

] 07531 17803 Ji] 179336 a
25 .78R5 17803 a 161533 a
2 0.5501 13887 a 147656 a
i .74896 17803 Ji] 120883 a
24 0.£356 13887 a 116036 a
o] BT 17803 Ji] S a
%] 0.5615 5591 a i a
)| 0.3531 S Ji] TH451 a
12 0.3588 5591 a GA560 a
313 0.3234 S Ji] SHEEY a
£ 0.4628 5591 2 a SHTTE a
35 953 25715 2 Ji] ZI0E3 a
il 0750 17803 2 a 3260 a




Apéndice E: Resultados Simulacion Leche Magnesia 120 ml

ACTIVIDAD SIMULADA
. Dia Nimeros Aleatorios Demanda Lead Time Unl!:ia.des Posicion .de Agotados de Stock
|_Simulado Recibidas Inventaric

[i] 40000 [i]

1 0.8107 13224 120000 146776 4]

2 0.5753 16284 1] 130452 4]

3 0.5445 11834 [i] 118798 [i]

4 0.5445 14754 1] 104044 1]

5 0.5673 11684 1] 2350 [i]

] 03837 11834 1] BOE5E 1]

7 0.8ETS 13224 1] ET432 1]

B 05444 11824 1] EETIR Ji]

] 0.5147 11684 1] 44744 1]
10 08553 13224 1] 0820 1]
11 0.6808 11824 1] 12128 1]
12 0.5513 11684 4] 7432 4]
13 0.6353 11684 2 1] 1] 4252
14 0.3282 11834 2 [i] i) 1654
15 034583 11684 2z 1] 4] 16554
16 0.8500 13324 120000 108776 224
i7 10,2083 11834 120000 215082 4]
18 0.6134 11824 120000 323388 1]
13 08060 133324 1] 310184 1]
20 0.5424 13224 1] 255540 1]
21 0.3323 11684 1] ZRE245 1]
2 0.4313 11824 1] ZT3EEZ [i]
23 0.3012 11684 1] 251858 1]
24 0.0044 10184 1] 251654 1]
25 0.5240 T14TE4 1] 235840 [i]
] 05502 14754 1] ZZZTER 1]
T 08754 13324 1] HEeE2 [i]
] 0.7804 13224 Ji] 195718 Ji]
2 0. 4385 11684 1] 154044 1]
30 08053 13324 1] 170820 4]
31 04231 11834 1] 158125 1]
32 0.0311 10184 1] 148582 1]
33 09562 16284 4] 132678 4]
14 0.4158 11834 1] 120584 1]
35 04443 11684 1] 105250 1]
] 0. 7085 11824 1] STESE Ji]




Apéndice F: Resultados Simulacién Pirantel

ACTIVIDAD SIMULADA

Dia Smutsdo]| Nomsnoe destorios Damanda Laad Tims Unidzdss Recinidzs | Posicion ds inventario] Agotados ds Stock
[ 14172 [
1 00812 s 26000 7258 [1]
2 EI23 Si7a [1] M2 [1]
3 05210 v [1] i [1]
] 05500 5178 [1] Z2918 [1]
5 0U0EI2 17.28 L] 21182 L]
[ 02652 2HmE [1] 185318 [1]
7 01373 2HTE a 15440 a
5] 0UEHZ2 5178 2 ] 264 ]
E] 00403 554 2 a SE a
10 10,5453 AL L] i) L]
11 04654 AL 26000 ZTE18 ]
12 02472 2H7E 26000 o742 a
13 00773 17.28 L] 23016 L]
14 05250 BEXE [1] 0380 [1]
15 01623 s [1] 37514 [1]
18 03410 v [1] J3LE [1]
17 A0 GIN [1] FTER [1]
18 05474 ] [i] 23136 a
18 0EI23 AL L] 19110 L]

20 01335 2HTE a 18234 a
21 06573 A28 2 [i] 12208 [i]
22 0 A048 5178 a 2 a
23 05557 06 a 3006 a
24 0.5558 2028 26000 24550 1020
25 0037 534 a 24388 a
26 07458 5178 ] 192140 ]
i 09153 B 2 ] 10584 ]
28 02870 AL 2 L] B558 L]
25 01528 2HmE 2 [1] 32 [1]
1] 01183 2HmE 26000 2ER0E [1]
1] 10,0010 534 26000 2xM2 [1]
12 03812 v 26000 74186 [1]
33 0230 s [1] 71310 [1]
] 04503 v [1] BT84 [1]
35 L= ] 2H7E a [iEE] a
g i 02508 2H7E a B1532 a




Apéndice G: Resultados Simulacién Termofin

ACTIVIDAD SIMULADA
. Dia Mimeros Aleatorios, Demanda Lead Time Llnl!:ia:des Posicion .de Agotados de Stock
|_Simulado Retibidas Inventaric

2 14172 [

1 0.5214 B40TE 00000 23007 i
2z 05222 44510 1] 15EEET 1]

3 0. 5508 B40TE 2z 1] 01512 1]

4 0.8457 T4184 2 [i] 27328 [i]

5 0. 9555 Rk 2z 1] 1] it
[i] 0.7474 T41E4 00000 Z2ER1E T41E4
7 0.BE51 B4ZEZ 00000 451524 1]

] 0.1125 14837 00000 T4EEET 1]

] 0. 5052 44510 [4] TO2ATT 1]
10 0.2538 ZATZE 1] ETT443 1]

11 0,355 34819 1] B42830 1]
12 0.3503 24819 4] BOE211 1]
13 0. 2851 ke il 1] B14245 1]
14 0.8150 T41E4 4] 440061 1]
15 0.T6TT T4184 1] JGEETT 1]
16 i0.E844 B4OTE [i] 281802 [i]
17 0. 4505 34819 1] 247183 1]
18 03885 34819 1] 212584 1]
13 0.5722 E4401 4] oy lax 1]
20 10,5027 B40TS 2 1] T4088 [i]
21 0.2585 24T2R 2z 4] 45050 1]
22 O.BTET B40TE 2z 1] 1] 4715
23 10,2504 24T28 0000 ZTEITZ 24728
24 08750 B40TE 00000 421157 1]
25 04537 44510 00000 TABERT 1]
] 0003 14837 4] TI18ED 1]
7 0. 1508 Z4TZE 1] TOTiZ22 1]
] 0.4153 24513 [4] BT2503 1]
23 00721 14837 1] BETOEE 1]
30 08223 T41E4 1] ERI4EZ [i]

31 0. 5583 B4ZEZ 4] 518130 1]
iz 0.8143 B4OTE 1] 435115 [i]
33 01788 24T2R 4] 410387 1]
4 0.53452 B40TE 1] IME312 [i]
35 0. 4055 24819 [i] Zo1es3 [i]
] 0,027 4345 1] 288748 1]




Apéndice H: Resultados Simulacion Urobactraniel

ACTIVIDAD SIMULADA

D2 | yumeros ssatorios | Demanda Lead Time Unidsdss Recibeazs|  FOME0N 02 agotados de Stock
BT ]
[i] 475000 a
1 02517 T3R55E 530520 Froee] 0
2 023184 138558 0 Ta754d 0
3 088 prreeT] 0 SE5151 0
: 01473 108513 2 0 SR 0
5 00373 10614 F A 25018 0
B 01285 SA5A] 2 0 Y3435 0
7 a7aM T SHE Thme 0
a 03838 168256 S50 11595626 0
3 08452 168256 S3a520 1626630 0
10 Q0a17 10814 i TB0B0TE A
i 07507 [T a Ta0aas] A
[ 55 TS A IS a
13 FRES] 108518 A TIETaT A
12 050 16525 0 S350 0
15 07538 198225 0 7566 0
16 09981 ZHAIN z 0 217295 0
17 07082 198425 2 0 28071 0
18 03646 168256 2 0 0615 0
19 119555 ZBA3N0 F a0 1805 FTTaE
= G s SHE0 72900 0
Fl aniE A S0 370 A
= 08607 Freey] S50 1755933 0
3 010 2RI 0 1516540 0
24 115250 16545 0 1350084 0
25 01720 108513 0 1239565 0
2% 05877 198425 0 1041140 0
i 0A173 158425 0 842715 0
8 00045 18614 0 401 0
23 05326 168256 0 55625 0
30 00582 18614 0 B37031 0
31 03585 168258 2 0 575 0
w 00235 18814 2 0 25501 0
13 09602 ZHATA 2 0 16163 0
34 05902 198425 SE0E20 SEITIE 3794
35 02317 138558 530520 1023754 0
% 0.5578 168256 S350 1455877 0




