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RESUMEN EJECUTIVO

El objetivo de la monografia titulada “ANALISIS DEL IMPACTO SOBRE EL
NIVEL DE SERVICIO Y LEAD TIME DE ENTREGAS PARA LA DISTRIBUCION
DE PRODUCTOS DESDE BODEGAS EXTERNAS EN LA UNIDAD DE
NEGOCIO DE SYNGENTA COLOMBIA”, tiene como base establecer el impacto
que tienen las estrategias logisticas implementadas por el area de distribucion de
la BUSINESS UNITY SYNGENTA Colombia.

Se evaluara el impacto que tiene el abastecimiento desde bodegas externas en los
indicadores de desempefio logistico OTIF y Lead times de entregas, lo cuales

tienen como objetivo medir el nivel de servicio de SYNGENTA con sus clientes.

Los resultados a presentar por esta monografia daran como resultado un analisis
cualitativo de los alcances y el cumplimiento de los objetivos para la
implementacion de estrategias enfocadas al campo de la logistica dentro de un

marco aplicativo y practico.

Se analizara el comportamiento de la demanda de SYNGENTA Colombia, para
poder definir cudndo es mejor abastecer las bodegas externas y de esta forma
garantizar un correcto abastecimiento de estas. Para asi cumplir con las

necesidades de nuestros clientes de una manera mas rapida oportuna

Los resultados a presentar por esta monografia dardn un analisis cualitativo y
cuantitativo del impacto que tienen los despachos desde bodegas externas en la
unidad de negocios SYNGENTA Colombia, y como se pueden mejorar estos
indicadores utilizando de una manera mas eficiente los despachos que se hacen

de Cartagena a estas bodegas



1.1

1. INTRODUCCION.

ANTECEDENTES.
Bringing Plant Potential To Life.

SYNGENTA es una gran empresa agroindustrial global suiza que esta
vinculada en particular a los mercados de semillas y pesticidas. Syngenta
estd involucrada en la biotecnologia y la investigacion gendmica. La
compafia es lider en proteccion de cultivos y ocupa el tercer lugar en
ventas totales en el mercado de semillas de productos agricolas
comerciales. Las ventas en 2008 fueron de aproximadamente 11,6 mil
millones ddlares, emplea a mas de 24.000 personas en mas de 90 paises y

cotiza en la Bolsa de Valores de Suiza y en Nueva York.

Syngenta se remonta a mas de 2 siglos de antigiedad, cuando Johann
Rudolf Geigy-Gemuseus en el afio 1758 abri6 un negocio quimico en
Basilea (Suiza), llamado Geigy.

Con sede en Basilea, Suiza, Syngenta se formé en 2000 por la fusién de
Novartis Agribusiness y agroquimicos Zeneca. Sus raices son mucho mas

antiguas.

En 1758 la ciudad, Johann Rudolf Geigy-Gemuseus comenzé a cotizar
"Materiales, productos quimicos, los tintes y las drogas de todo tipo". En
1876, Laboratorios Sandoz en Basilea inicié operaciones, seguido en 1884
por Ciba. Estas tres empresas finalmente se convirtieron en Novartis en
1995. Ciba-Geigy, formado en 1971, se habia concentrado principalmente
en la proteccion de cultivos en su divisién agricola, Sandoz méas sobre las

semillas.
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Los productos agroquimicos Zeneca fue parte de AstraZeneca, y antes de
Imperial Chemical Industries. ICI se formé en el Reino Unido en 1926. Dos
aflos mas tarde, se empez6 a trabajar en la Estacion de Investigacion

Agricola, en la colina, cerca de Bracknell (England).

En el afio 2004, Syngenta Seeds adquirié el maiz de América del Norte y
del negocio de la soja de Advanta, asi como Garst y Golden Harvest.

En el afio 2005, Syngenta se opuso a una prohibicion de Suiza sobre los

organismos modificados genéticamente.

En 2007, la division canadiense de Syngenta fue nombrada como uno de
los Canada's Top 100 Employers, publicado en la revista Maclean's, una de

las pocas de las empresas de agro negocios para recibir este honor.

Actualmente Syngenta invierte diariamente 5 millones de ddlares diarios en
investigacién, para desarrollar nuevos productos que hagan posible el

desarrollo sostenible de la agricultura®.

¢ Planta Syngenta Cartagena.

Esta Planta, que fue inaugurada en 1978, se dedica a la produccion de
fungicidas, insecticidas y herbicidas. Sus exportaciones estan dirigidas a
mas de 22 paises dentro la region ACC (Andinos, Caribe y Centro América)

y también fuera de la misma, como Corea en Asia y Tunez en Africa.

La Planta de formulacion y empaque de productos para la proteccién de los
cultivos que abastece a toda la region ACC, esta ubicada en la zona
industrial de Cartagena, Colombia. Desde su creacion en 1978, la planta

cuenta con procesos de Uultima tecnologia, estrictos programas de

! Tomado de http://en.wikipedia.org/wiki/Syngenta

12



seguridad industrial para beneficio de los operarios y los usuarios, y

proteccion del medio ambiente.

Hace 30 afos, la Planta generaba 12 empleos directos y 8 indirectos. Hoy,
genera 59 empleos directos, y entre 70 y 100 empleos indirectos, segun los
volimenes de produccion. Asi mismo, el 82% de la contratacion de

personal corresponde a trabajadores de la region de Bolivar.

Hoy, la Planta produce el 40% de volumen que Syngenta comercializa en
ACC, lo cual constituye el 60% de lo que vende en la region.

La Planta de Cartagena ha sido galardonada con varios reconocimientos
por sus procesos industriales entre los que se destacan el Premio a la
Excelencia Ambiental PREA y la Cruz de Esmeralda del Consejo
Colombiano de Seguridad CCS. Adicionalmente, la Planta cuenta con
modernos sistemas de tratamiento de aguas que generan cero vertimientos

a la bahia de la ciudad.?

1.2. PROBLEMATICA.

La capacidad limitada en la principal bodega de SYNGENTA Colombia

(Bodega de Cartagena), ha llevado a la necesidad de buscar nuevos

espacios para el almacenamiento de los productos.

Esta necesidad junto a la creciente demanda y exigencias del mercado

sobre mayores niveles de servicio han conllevado a incrementar el nivel de

> Tomado de: http://www.syngentaacc.com/web/BancoConocimiento/S/syngenta_-_planta_cartagena_-
_estructura_organizacional_de_la_planta/syngenta_- planta_cartagena_-
_estructura_organizacional_de_la_planta.asp
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almacenamiento externo para poder satisfacer de manera rapida y oportuna

a los clientes.

Se hace necesario evaluar y analizar el impacto que tiene esta bodega
sobre el nivel de servicio y el cumplimiento del Lead Time establecido de

SYNGENTA para determinar su conveniencia.

1.3.  JUSTIFICACION.

Para la gran mayoria de negocios, es del comun saber que uno de los pilares del
mantenimiento de su posicion en el mercado, garantizar la supervivencia del
negocio y mantener niveles de competitividad sostenibles es mantener un nivel
razonable de servicio al cliente que satisfaga las necesidades de estos sin

deteriorar la sostenibilidad de las organizaciones.

Teniendo en cuenta esto, SYNGENTA S.A. ha creado una serie de politicas
enfocadas a garantizar lo anteriormente expuesto desde el campo de la logistica y
la productividad, que van desde politicas de Backorders (Seguimiento y presion
estricto sobre pedidos con forecast que no se pudieron cumplir con respecto a la
promesa de ventas por Supply), hasta la implementacion de nuevos esquemas de
distribuciéon ajustados a la demanda que cambia constantemente por zonas en

Colombia y acercamiento a los clientes, redistribuyendo desde bodegas externas.

El andlisis de estas medidas tomadas se hace de vital importancia, para saber si
estas estan alcanzando los resultados esperados y si el nivel de servicio se esta
ajustando a las necesidades del cliente, para tomar las acciones necesarias sobre
la ejecucion de estos proyectos y sus respectivos impactos sobre los indicadores

de desempeiio logistico.

Otras razones que justifican las necesidades de este proyecto son:
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e Buscar mantener un nivel de servicio alto hacia los clientes de
Syngenta, por medio de la evaluacién y ajuste de las estrategias
logisticas de distribucion actuales, si descuidar los costos de
transporte y almacenamiento que afectan directamente al Gross
Profit.

De manera resumida el proyecto se presenta como una evaluacion del actual
proceso de distribucion, que es el primer contacto que tiene Supply (Produccion)

con los clientes antes de que los productos sean consumidos.

Un impacto favorable de los procesos de distribucion sobrelos niveles de servicio
dard como resultado un cliente satisfecho, una buena imagen para la compafia y

una relacion favorable con los clientes.

1.4. OBJETIVOS DEL PROYECTO

1.4.1. OBJETIVO GENERAL:

e Analizar el impacto sobre los lead times de entregas y el nivel de servicio
para la distribucion de productos desde bodegas externas en la unidad de
negocios de Colombia de Syngenta S.A, para asi establecer si el
abastecimiento a los clientes desde las bodegas externas esta enfocado

hacia el objetivo de aumentar el nivel de servicio.

1.4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Elaborar de un diagnéstico sobre la situacion actual de
SYNGENTAColombia en los indicadores de desempeiio logistico y de esta

forma conocer el comportamiento los mismos.
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Definir el proceso de abastecimiento de la bodega estratégica de Zipaquira
para dar conocer la relacion que tiene este proceso con la disponibilidad de

producto externo para un oportuno despacho.

Describir el ciclo del pedido en SYNGENTA, para conocer a todas las
partes relacionadas con el nivel de servicio de la BU Colombia de
SYNGENTA.

Mediante el procesamiento de datos histéricos mostrar el comportamiento
de la demanda de la unidad de negocios de SYNGENTA Colombia, para de
esta forma relacionar esta con la disponibilidad de los productos
demandados, tanto en las bodegas estratégicas como en la planta

Cartagena y por consiguiente mejorar el nivel de servicio.

Definir la forma de calculo de los indicadores de desempefio logistico OTIF
(On Time In Full) y Lead Time de Entregas, con el fin de establecer un

criterio claro y logico de célculo que permita obtener un dato confiable.

Establecer un resultado de la comparacion del cumplimiento del lead time
de entregas y el nivel de servicio para la distribucion de productos Syngenta
desde la planta de Cartagena y la bodega estratégica de Zipaquira
mediante el estudio detallado del cumplimiento de las fechas de entrega

requeridas por el cliente y la cantidad solicitada por el mismo.

16



2.1

2. MARCO DE REFERENCIA

MARCO TEORICO.

La logistica es definida por la RAE como el conjunto de medios y métodos
necesarios para llevar a cabo la organizacion de una empresa, 0 de un
servicio, especialmente de distribucién.® En el &mbito empresarial existen
multiples definiciones del término logistica, que ha evolucionado desde
la logistica  militar hasta el concepto contemporaneo del artey
la técnica queseocupa de la organizacion de los

flujosde mercancias, energia e informacion.

La logistica es fundamental para el comercio. Las actividades logisticas son
el puente entre la producciény los mercados que estan separados por el
tiempo y la distancia.

La logistica empresarial cubre la gestion y la planificacién ( Administracion)
de las actividades de los departamentos de compras, produccion,

transporte, almacenaje, manutencién y distribucion.

2.1.1. INDICADORES CLAVES DESEMPENO EN LOGISTICA.

El logro de la competitividad de la organizacion debe estar referido al
correspondiente plan, el cual fija la visidbn, mision, objetivos y estrategias

corporativas con base en el adecuado diagnostico situacional.

*t REAL ACADEMIA ESPAROLA (2001). Diccionario de la Lengua Espafiola, Vigésima segunda
edicion edicion, Madrid (Espafia): Espasa Calpe. 1SBN 84-239-6814-6.
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Para medir el desempefio de una organizacion en cuanto a calidad y
productividad, se debe disponer de indicadores que permitan interpretar en
un momento dado las fortalezas, las debilidades, las oportunidades y las
amenazas; por lo tanto es importante clarificar y precisar las condiciones
necesarias para construir aquellos realmente utiles para el mejoramiento de

las organizaciones.

Figura 1. Factores Claves para un Indicador Eficaz

MAPA DE FACTORES CLAVES DE EXITO DE LA GESTION

CALIDAD
EFICACIA SATISFACION
ALCLIENTE
RESULTADO
//
EFECTIVIDAD PRODUCTIVIDAD

ACTIVIDAD
EFICIENCIA CUMPLIMIENTO

PROGRAMACION

- EJIECUCION

Fuente: Tomada de INDICADORES DE LA GESTION LOGISTICA KPI, Mapa de factores clave
de éxito de la gestion.
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2.1.2. INDICADORES LOGISTICOS*

Son relaciones de datos numéricos y cuantitativos aplicados a la
gestién logistica que permite evaluar el desempefio de y el
resultado en cada proceso. Incluyen los procesos de recepcion,
almacenamiento, inventarios, despachos, distribucion, entregas,
facturacion y los flujos de informacion entre socios de negocios.
Es indispensable que toda empresa desarrolle habilidades
alrededor del manejo de los indicadores de gestion logistica, con
el fin de poder utilizar la informacion resultante de manera

oportuna (tomar decisiones).

2.1.3. OBJETIVO DE UN INDICADOR LOGISTICO®

Un indicador logistico busca evaluar la eficiencia y la eficacia de
la gestion logistica de la organizacién, asi como la utilizacion de
la tecnologia y el manejo de la informacion, con el animo de
lograr un control permanente sobre las operaciones, tener un
seguimiento al cumplimiento de meta y objetivos contar con
retroalimentacion que facilite el mejoramiento general de la

cadena de abastecimiento.

4GS1 Chile, Medicién Indicadores de Gestion Logistica, Guia del usuario.

>GS1 Chile, Medicion Indicadores de Gestidn Logistica, Guia del usuario.
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2.1.4. CLASIFICACION DE LOS INDICADORES CLAVES DE
DESEMPENO.

INDICADORES DE TIEMPO.®

A través de estos indicadores se conoce y controla la duracién
de la ejecucion de los procesos logisticos de la empresa, es
decir, el tiempo que toma llevar a cabo una determinada
actividad o proceso, como por ejemplo, el tiempo que toma
descargar o cargar un camibén, el tiempo que toma la

recepcion de mercancia en el centro de distribucion, etc.

Los indicadores de tiempo muestran a la empresa las
fluctuaciones que se generan de un periodo a otro durante la
ejecucion de sus procesos, lo cual brinda herramientas de
respuesta inmediata a cambios drasticos o paulatinos en su
nivel de servicio, a través del control de su evolucion y el
impacto que causa en este los cambios 0 mejoras hechas a

los procesos de abastecimiento y distribucion.

Algunos de esto indicadores son:

1. CICLO TOTAL DE UN PEDIDO: Tiempo transcurrido
desde el momento que un cliente pone el pedido hasta que
el producto esta entregado y facturado y en algunos casos,

cobrado.

6Mora, Luis.Indicadores de la gestion logistica KPI: los indicadores claves del desempefio logistico Lima: High

Logistics, 2007.
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2. CICLO DE LA ORDEN DE COMPRA: Indicador para los
controlar los tiempos de respuesta y entrega de los
proveedores.

3. CICLO DE UN PEDIDO EN BODEGA O ALMACEN:
tiempo que transcurre durante la gestion del pedido desde
gue es hecho el requerimiento en el almacén hasta que

este es despachado al cliente final.

4. TIEMPO DE TRANSITO: lapso de tiempo que transcurre

durante el transporte de mercancias.

5. HORIZONTE DEL PRONOSTICO DE INVENTARIOS:
periodo de tiempo y frecuencia de los estimados de

demanda.

2.1.5. INDICADORES DE PRODUCTIVIDAD'’

Reflejan la capacidad de la funcion logistica de utilizar
eficientemente los recursos asignados, es decir, mano de obra,
capital representado en inversiones de inventarios, vehiculos,
sistemas de informacibn y comunicaciones, espacios de

almacenamiento, etc.

El objetivo general de los recursos de logistica es generar ventas,
es decir, llegar a los mercados eficientemente optimizando los

costos y mejorando margenes de rentabilidad.

7Mora, Luis.Indicadores de la gestion logistica KPI: los indicadores claves del desempefio logistico Lima: High

Logistics, 2007.
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2.1.6.

Como ejemplo de estos indicadores se presentan los siguientes:
Numero de cajas movidas por hombre

Numero de pedidos despachados

Numero de érdenes recepcionadas

Numero de unidades almacenadas por metro cuadrado
Capacidad de almacenamiento en estibas

INDICADORES DE LA ENTREGA PERFECTA (EXCELENCIA
LOGISTICA)

Es la maxima efectividad en las entregas de los productos a los
clientes finales y se conoce como el momento de la verdad o
FACE to FACE con el cliente y donde se verifican todas las
variables logisticas que integran la calidad total en la entrega al
consumidor final y no solo se incorporan las variables de tiempo,
calidad y documentos sino la presentacion de la tripulacion de

entrega y sus respectivos equipos de transporte.

La ponderacién de los niveles de efectividad en cada variable
multiplicada conforma la entrega perfecta y mide realmente la
efectividad de la gestidn logistica en sus entregas que son clave
para medir la competitividad de las organizaciones y se
constituye uno de los indicadores mas importantes en la gestion

logistica.
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2.1.7. FUNCIONES DEL AREA LOGISTICA.

La funcion logistica se encarga de la gestion de los flujos fisicos
(materias primas, productos acabados, etc.) y se interesa a su entorno.
El entorno corresponde en este caso a:

= recursos (humanos, consumibles, electricidad, etc.)
= bienes necesarios a la realizacion de la prestacion (almacenes
propios, herramientas, camiones propios, sistemas informaticos, etc.)

= servicios (transportes o almacenes subcontratados, etc.)

La funcién logistica gestiona directamente los flujos fisicos e
indirectamente los flujos financieros y de informacién asociados. Los
flujos fisicos son generalmente divididos entre los “de compra” (entre un
proveedor y su cliente), “de distribucién” (entre un proveedor y el cliente

final), “de devolucion” (logistica inversa).

2.1.8. LOGISTICA DE DISTRIBUCION

La logistica de distribucion incluye la gestion de los flujos fisicos hoy
conocida como DFI (Distribucion Fisica Internacional), de informacién

y administrativos siguientes:

= la prevision de la actividad de los centros logisticos

= el almacenamiento

= el traslado de mercancias de un lugar a otro del almacén con los
recursos y equipos necesarios

= la preparacion de los pedidos o la ejecucién de cross docking

(transito)
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= algunas veces, la realizacion de pequefias actividades de
transformacion del producto (kitting, etiquetado, entre otras.)

= el transporte de distribucién hasta el cliente.®

La logistica de la distribucion sera de vital importancia para el
desarrollo del proyecto, ya que se estara analizando el desempefio
de 2 estrategias logisticas enfocadas una a la distribucion desde la
ciudad de Cartagena, y otra a la redistribucion de productos
SYNGENTA desde bodegas externas.

Esto asociado al estudio de la productividad, dard como resultado
una favorable metodologia tanto para el desarrollo del proyecto como

para el ajuste de la estrategia logistica.

2.1.9. PRODUCTIVIDAD

La productividad es la razén entre la produccion obtenida por un
sistema productivo y los recursos utilizados para obtener dicha
produccion. También puede ser definida como la relacién entre
los resultados y el tiempo utilizado para obtenerlos: cuanto menor
sea el tiempo que lleve obtener el resultado deseado, mas
productivo es el sistema. En realidad la productividad debe ser
definida como el indicador de eficiencia que relaciona la cantidad

de producto utilizado con la cantidad de produccién obtenida.

En el ambito de desarrollo profesional se le
llama productividad (P) al indice econdmico que relaciona la

produccion con los recursos empleados para obtener dicha

®Administracion de operaciones, Roger G. Schroeder, McGraw Hill.
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produccion, expresado matematicamente como: P

produccién/recursos

La productividad evalla la capacidad de un sistema para elaborar
los productos que son requeridos y a la vez el grado en que

aprovechan los recursos utilizados, es decir, el valor agregado.

Una mayor productividad utilizando los mismos recursos o
produciendo los mismos bienes o0 servicios resulta en una mayor
rentabilidad para la empresa. Por ello, el Sistema de gestidon de la

calidad de la empresa trata de aumentar la productividad.

La productividad va relacionada con la mejora continua del
sistema de gestion de la calidad y gracias a este sistema de
calidad se puede prevenir los defectos de calidad del producto y
asi mejorar los estandares de calidad de la empresa sin que
lleguen al usuario final. La productividad va en relacion a los
estandares de produccion. Si se mejoran estos estandares,
entonces hay un ahorro de recursos que se reflejan en el

aumento de la utilidad.®

2.2. MARCO CONCEPTUAL

NIVEL DE SERVICIO. Nivel de cumplimiento que SYNGENTA S.A. maneja
con sus clientes, analizando las fechas prometidas de entrega vs. La fecha
real de entrega, la cual es afectada por variables como disponibilidad de
inventarios, el proceso de OTC (Order To Cash), disponibilidad vehicular,

etc.

°Administracion de operaciones, Roger G. Schroeder, McGraw Hill, Pag. 533.
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KPI. Los indicadores clave de desempefio son métricas financieras o no
financieras, utilizadas para cuantificar objetivos que reflejan el rendimiento
de una organizacidon, y que generalmente se recogen en su plan

estratégico.

LEAD TIME: es una expresion genérica utilizada mucho en logistica para
analizar la rapidez del flujo de materiales y que se define como el tiempo
que media desde un proceso (aprovisionamiento, almacenamiento,

fabricacion, distribucién) hasta su finalizacion

OTIF: es un indicador de desempeiio que mide el cumplimiento que tiene
supply con los clientes de la BU Colombia, el cual tiene en cuenta la fecha
de entrega pactada con el cliente y la cantidad de producto que el cliente

solicito.

S&OP (Sales and Operations Planning): es un proceso integrado de
gestion empresarial a través del cual el equipo ejecutivo o de lideres de una
organizacion continuamente logran el enfoque, la alineacion vy
sincronizacion entre todas las funciones de la organizacién para balancear

la demanda con la oferta de productos.

CONSTRAINED FORECAST: El constrained Forecast es un prondéstico de
ventas ajustado a las restricciones de capacidad productiva, disponibilidad

de materias primas, disponibilidad de stock para despacho, etc.
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DRP (Distribution Resource Planning): es un método usado en la
administracion de negocios para planificar la emision de 6rdenes de

productos dentro de la cadena de suministro.

BACKORDERS. Son los productos con cantidades en el Constrained
Forecast que no pudieron ser entregados a los clientes por razones de
Supply. Entre estas razones puede estar falta de materias primas, de

capacidad productiva, retrasos de produccion, etc.

UPSIDES. Son las cantidades adicionales al constrained forecast

requeridas por ventas para el mes en curso.

2.3. MARCO ESPACIAL

El Andlisis del impacto sobre el nivel de servicio y los lead time de
entregas para la distribucion de productos desde bodegas externas
en la Business Unity empresa SYNGENTA, para la unidad de
negocios de Colombia, de la ciudad de Cartagena de Indias,

Colombia.
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2.4 METODO DE INVESTIGACION

2.4.1 METODO DE ANALISIS:

En la investigacion se tiene claridad sobre el método a utilizar y las
razones correspondientes por las cuales seria empleado. EI método
que se utilizara es el método practico, donde se identificaran,
diseflaran y ajustaran los procesos para el abastecimiento desde

bodegas externas.

Adicional a esto también se utilizard un método de investigacion
descriptivo, puesto que se hard un analisis de los datos que permita
formular un diagnéstico de la situacion actual que presenta
SYNGENTA S.A. en el campo de la distribucion. En este caso es
preciso establecer con exactitud el comportamiento de los
indicadores, en el cual se vera el impacto de un cambio de estrategia
logistica de distribucion sobre los indicadores de desempefio
logistico utilizados en la empresa SYNGENTA S.A, Planta

Cartagena.

2.5FUENTES PARA LA RECOLECCION DE INFORMACION

La investigacion estara apoyada en técnicas especificas para la recoleccion de

datos tales como:

La Investigacion Documental que permita conocer las caracteristicas y

variaciones de los productos que elabora la empresa por su condicion de
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produccion intermitente, los registros histéricos de volimenes de ventas por
cada tipo de producto, las proyecciones de ventas esperadas, los procesos
principales de acuerdo a su aporte a las utlidades, y planos de las
instalaciones. Ademas se consultan informes y documentos realizados por
otros investigadores, como son las tesis relacionadas con el tema de

investigacion.

= |La Observacion en el area de estudio con el fin de tener un conocimiento

directo del desarrollo de los procesos rutinarios en ella.

2.5.1 PRIMARIAS.

Para la investigacion y la consecucion de la informacion es necesario
la observacion directa, diagnosticos, entrevistas con el personal
administrativo, supervisores, operarios y clientes, con el fin de captar
testimonios y aprender la realidad de los procesos y procedimientos

gue se estan realizando en SYNGENTA.

2.5.2 SECUNDARIAS.

Documentos de estructuracién de sistemas logisticos, seguimiento y
evaluacion del desempefio de estrategias logisticas implantadas en
las organizaciones y la aplicabilidad de estas en las distintas clases
de organizaciones, para luego contrastarlas con las estrategias
logisticas de SYNGENTA.
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3. PROCESO DE ABASTECIMIENTO PARA BODEGAS EXTERNAS.

El proceso para el abastecimiento de bodegas externas se hace de una
serie integrada de actividades que se realizan mensualmente en la empresa
SYNGENTA, para de esta forma abastecer de manera coherente con las
necesidades del mercado y mantener un stock que pueda contribuir con un
avance en los resultados de los indicadores de desempefio logistico OTIF
(On Time In Full) y Lead Times de Entrega.

Figura 2. Proceso De Abastecimiento Para Bodegas Externas

/ Constrained

Forecast

Fuente: Autores del proyecto.
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3.1.

MARCO TEORICO.

3.1.1. S&OP (Sales and Operations Planning).

Ventas y operaciones de planificacion (S&OP) es un proceso
de gestibon empresarial integrada a través del cual el
ejecutivo/equipo de liderazgo continuo permite un enfoque, la
alineacion y sincronizacion entre todas las funciones de la
organizacion. EI S&OP incluye un plan actualizado de ventas,
plan de produccién, plan de inventario, Costumer Lead Time (
Backlog ) plan, plan de desarrollo de nuevos productos , plan de
iniciativa estratégica y como resultado del plan financiero. El plan
de Frecuencia y el horizonte de planificacion depende de las
caracteristicas especificas de la industria . Cortos ciclos de vida
del producto y la volatilidad alta demanda requiere un estricto
S&OP de los productos consumidos constantemente. Hecho asi,
el proceso del S&OP también permite la gestién eficaz de la

cadena de suministro.

Una correcta aplicaciéon del proceso S&OP implica revisiones
rutinarias de demanda de los clientes y los recursos de la oferta y
la ‘"re-planificacion” cuantitativa a través de nuevo ROP
(Resources Operations Planning). El proceso de re - planificacion
se centra en los cambios de la venta previamente acordados y el

plan de operaciones.

A pesar de que ayuda al equipo de gestion para entender cémo la
empresa alcanzé su nivel actual de desempefio, su enfoque
principal es sobre las futuras acciones y resultados previstos. Las

empresas tienen un proceso de gestion empresarial integrada del
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uso del proceso S&OP para supervisar la ejecucion de las

estrategias de la empresa.’®

APICS define el proceso de S&0OP como la “funcion de
establecer el nivel global de fabricacion de salida ( plan de
produccion ) y otras actividades para satisfacer mejor los actuales
niveles previstos de ventas (plan de ventas y/o prondsticos),
Mientras que los objetivos de la reunion general de negocios es la
rentabilidad , la productividad, competitivos lead times al cliente,
etc. como se expresa en el plan de negocios. Uno de sus
propoésitos principales es el de establecer las tasas de produccion
para alcanzar el objetivo de la gerencia de mantener, en ascenso
o descensolosinventarios o retrasos, mientras que por lo general
tratando de mantener la mano de obra relativamente estable.
Debe extenderse a través de un horizonte de planificacion
suficiente para planificar lamano de obra, equipo, las
instalaciones, materiales, y las finanzas necesarias para llevar a
cabo el plan de produccién . Como este plan afecta a muchas
funciones de la empresa, normalmente es preparado con
informacion de comercializacion, de fabricaciéon, de ingenieria, las

finanzas, materiales, etc.”'*

El proceso de S&OP también ha sido descrito como "un conjunto
de toma de decisiones para equilibrar la demanda y la oferta,
para integrar la planificacion financiera y planificacién operativa ,
y para vincular los planes estratégicos de alto nivel con las

operaciones del dia a dia". *?

10PaImatier,George E., "The Need to Lead. Business Excellence, Marzo de 2007. P4gina 5"
11Dougherty, J.R., "Getting Started With Sales & Operations Planning
12Wa|lace, Tom, Sales and operations planning, 2004.
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3.1.2. PROCESO DE PLANIFICACION.

El S&OP es el resultado de las actividades de planificacion
mensual. Por lo general se basa en un Plan Operativo Anual
(AOP por sus siglas en inglés) que actua como objetivo anual de
la compafiia en términos de ventas y suministro, por lo tanto , las
ventas y los planes de operaciones son un medio para lograr
progresivamente los objetivos del plan operativo anual, mediante
la vinculacion de las ventas mensuales de planificacion y
comercializacion directamente al lado de las operaciones de un
negocio™. El proceso para decidir sobre la publicacién mensual

de S&OP se ilustra en la figura a continuacion:

13Ling, R.C. and W.E. Goddard (1992). "Orchestrating Success: Improve Control of the Business with Sales &
Operations Planning", Wiley
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Figura 3. Proceso del S&OP Mensual

.
. A e reunir datos sobre ventas pasadas, analizar las tendencias e informes de prondsticos
Forecastin
WV,
e Validar los prondsticos, entender las fuentes de demandas, tener en cuenta factores de
variabilidad, revisar los inventarios y las politicas del servicio al cliente.
o
e Evaluar la capacidad para satisfacer la demanda mediante la revisidn de la capacidad
disponible y la programacion de las operaciones necesarias.
Planning )

e Cruza los planes de la oferta y la demanda con las consideraciones financieras (impacto,
Jaadae  constraints)

e Conexion a la practica. Finaliza el plan y se emite un comunicado con el Constrained
Forecast y la meta de ventas en USD por producto para el mes en curso.

Fuente: Tomado Arnold, Tony RJ. Introduction of Materials Manangment.2004.Quinta edicion. Pearson Prentice Hill Hall edition.
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La gréfica anterior muestra el proceso del SOP comun para un periodo normal
mensual, el cual arroja como resultado el Contrained Forecast, el cual simplifica el
Forecast presentado por ventas en el SOP por los limitantes de produccion,

compras, etc.

El Constrained Forecast en teoria es lo que el negocio va a vender en ese mes,

cuyas cantidades pueden ser entregadas por supply dentro del mes en curso.

El incumplimiento del constrained forecast se puede dar basicamente por los

siguientes motivos:

1. Incumplimiento de las ventas incluidas en el forecast inicial del Marketing
Plan.
2. Incumplimiento de Supply al no entregar durante el mes los productos y las

cantidades acordadas en el SOP e incluidas en el Constrained Forecast.

En la siguiente grafica se mostrara la conexion que tiene el SOP con el plan

estratégico del negocio.
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Figura 4. Sales and Operations Planning

Plan estratégico
Anual

del negocio

SALES AND OPERATIONS PLAN Mensual

Marketing Plan ﬁ ‘
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Plan de
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arincipal de
Ventas ¥ I
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Fuente: Tomado Arnold, Tony RJ. Introduction of Materials Manangment.2004.Quinta edicion. Pearson Prentice Hill Hall edition.
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Al presentarse un Forecast a Supply en el SOP, Supply verifica las siguientes

variables:

Cantidad de los productos con forecast para el mes en curso, el cual es
presentado por ventas.

Cantidad en inventario disponible de los productos.

3. Capacidad productiva para suplir los productos presentados en el Forecast.

4.

Disponibilidad de Raw Material.

Al llegar a un consenso de las cantidades que no pueden cubrir del Forecast por

falta de capacidad entre otra serie de limitantes y otros productos que pueden

ofrecer de mas, se estable el Constrained Forecast para el mes.

Durante ese mes, pueden existir incumplimiento o requerimientos adicionales de

productos de ambas partes. Estos son llamados:

BACKORDERS. Son los productos con cantidades en el Constrained
Forecast que no pudieron ser entregados a los clientes por razones de
Supply. Entre estas razones puede estar falta de materias primas, de

capacidad productiva, retrasos de produccion, etc.

UPSIDES. Son las cantidades adicionales al constrained forecast

requeridas por ventas para el mes en curso.
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3.2.

DRP (DISTRIBUTION RESOURCE PLANNING).

El DRP es utilizado para enviar de manera coherente los productos a
las bodegas externas, enfatizando un abastecimiento estratégico de
estas teniendo en cuenta el comportamiento de la demanda y la

disponibilidad de stock para despacho.

El proceso del DRP va muy ligado a los resultados del SOP, los

cuales arrojan como resultado el constrained forecast.

A continuacion se muestra una grafica que representa el proceso

previo del DRP y su desarrollo administrativo:
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Figura 5. Asignacion Del Constrained Forecast
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Fuente: Autores del proyecto.
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En la grafica anterior se muestra el proceso de asignacion del
Constrained Forecast, en el cual ventas hace una reparticion del

producto que se tendra disponible por parte de Supply durante el mes.

La asignacién del constrained estd dada por una serie de variables
manejada por el &rea de ventas, entre estas se encuentran.

e Backorders de cada oficina de ventas.

e Upsides de cada oficina de ventas.

e [Forecast por producto para las oficinas de ventas.

e Urgencias de aplicacion de productos especificos para alguna

Zona.

Las oficinas de ventas poseen sus gerentes de zonas y Representantes
Técnicos de Ventas (RTV’s), los cuales son los encargados de la venta
directa hacia los clientes y buscar nuevas oportunidades de negocio a lo

largo del territorio nacional.
A continuacién se mostrara un breve resumen de las oficinas de ventas
manejadas a 2010 en la unidad de negocios de Syngenta Colombia.
3.2.1. OFICINA DE VENTAS.
Son agrupaciones de clientes a los que se les asigna un gerente
de zona y un grupo de vendedores (RTV’s), para de esta forma
establecer un vinculo directo con los clientes y tener socios

estratégicos de negocios.

Las agrupaciones de clientes pueden darse por:
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1. UBICACION GEOGRAFICA. Tiene en cuenta la ubicacion
de los clientes en el territorio nacional y se segregan de

esta forma.

2. ACTIVIDAD COMERCIAL. Tiene en cuenta la actividad

comercial de los clientes y los segrega de esta forma.

Actualmente se manejan las siguientes oficinas de ventas:

1. ZONA CENTRAL: Tiene un tipo de ubicacion geografica y por
actividad comercial, sus clientes son en mayor medida
distribuidores.Los mayores volimenes despachos hacia esta
zona estdn dados hacia Cundinamarca Y Santander. Los

despachos hacia esta zona se realizan hacia:

e Aguachica

e Barranquilla
e Bucaramanga
e Chia

e Girdn

e Launién

e Neiva

e Tenjo

e Tunja

e Valledupar

e Villavicencio

e Yumbo
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2. ZONA NORTE: Tiene un tipo de ubicacién Geografica, y sus

4.

mayores volimenes de ventas estdn dados hacia la zona
antioquefa, aunque tiene otros destinos distintos a estas zonas.
Los despachos de esta zona se realizan hacia:

e Apartado

o Cereté

e Medellin

e Ovejas

¢ Rionegro

e Sabaneta

e Valledupar
ZONA BANANO. Esta zona es del tipo de segregacion de
actividad comercial, ya que solo maneja clientes y productos
exclusivos para aplicacién en cultivos de bananos.

Los despachos de esta zona se realizan hacia:

e Apartadd
e Chigorodd

e Santa Marta

ZONA FLORES. Esta zona es del tipo de segregacion de
actividad comercial, ya que solo maneja clientes y productos
exclusivos para aplicacién en cultivos de flores.

Los despachos de esta zona se realizan hacia:

e Bogota
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5. ZONA OCCIDENTAL. Esta zona posee un tipo de segregacion
geografica; Sus clientes son en su mayor parte distribuidores y
posee a clientes principalmente del Valle del Cauca y Narifio.

Los despachos de esta zona se realizan hacia:

e |piales
e Pasto
e Pereira

e Tuquerres

e Yumbo.

6. ZONA ORIENTAL. Esta zona tiene un tipo de segregacion
geografica, ya que contiene a los clientes ubicados en Tolima,
Huila y Llanos Orientales. Esta zona maneja gran cantidad de
consumo para productos exclusivos para el cultivo de arroz y es
una de las que mas destinos tiene.

Los despachos a esta zona se realizan hacia los siguientes
destinos:

e Acacias
e Ambalema

e Campoalegre

e Espinal

e Granada
e |bagué

e Lérida

e Neiva

e Puerto Gaitan
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e Purificacion
e Saldana

¢ Venadillo

e Villanueva

¢ Villavicencio

e Yopal

7. ZONA DE VENTAS INDUSTRIALES. Esta zona posee una
segregacion de actividad comercial, ya que maneja a todo el
grupo de clientes que consumen los productos profesionales de
Syngenta (PCQO’s). Estos hacen parte del proyecto de Syngenta
por expandir las ventas. Los PCO’s manejan productos como

Raticidas, Mata Hormigas, Roedores de madera, entre otros.

Los despachos de esta zona se hacen hacia los siguientes

destinos:

e Barranquilla
e Bogota
o Cali

o Cartagena

e Chia
e Envigado
e Ibagué

e Manizales

e Medellin
e Monteria
¢ Rionegro

e Santa Marta
e Valledupar
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e Villavicencio
e Yopal

e Yumbo

Luego de la asignacion del constrained forecast, la cual se da por oficina de
ventas y a su vez por cliente, se procede con la publicacién de este entre
los interesados; Entre estos distribucion Colombia, el cual tomara como
base para la elaboracibn del DRP y el abastecimiento a las bodegas

externas.

EJEMPLO DE DRP:

Si bien el DRP da como resultado la planeacion de todos los recursos de
distribucion, para efectos del ejemplo se mostrara el ejemplo utilizando un

solo producto.

A continuacién se mostrara una asignaciéon comun del constrained forecast
por producto para las oficinas de ventas y la asignacion del forecast de los
meses subsiguientes, para asi tener un horizonte méas amplio del

abastecimiento a la bodega de Zipaquira.
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Cuadro 1. Asignacion del Constrained Forecast por zona para el Herbicida Gramoxone 12 X 1 Litros Colombia

Producto GRAMOXONE SL12X1 L (COL) |7

Sum of QTY Asignado Column Labels -

Row Labels - | lune July August September Grand Total

CO- Central 18,000.00 14,000.00 20,000.00 15,038.77 67,038.77
CO-Banano 1,332.00 1,500.00 1,168.00 556.44 4,556.44
CO-Occidental 21,000.00 18,000.00 11,747.00 9,023.26 59,770.26
CO-Oriental 2,000.00 14,450.00 11,747.00 4,181.53 32,408.53
Grand Total 42,332.00 47,980.00 44,662.00 28,800.00 163,774.00

Fuente: Autores del proyecto.

En el cuadro anterior se observa una asignacion comun de producto por parte de ventas a las diferentes oficinas de
ventas, en el cual se les proporciona una cantidad de producto para un periodo contable. En el Ejemplo, el constrained
forecast asignado solo es el del mes de junio, los meses subsiguientes son los pronésticos de ventas asignados

(Forecast o Unconstrained Forecast).
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Diagrama 1. Forecast del Herbicida GRAMOXONE 12X1 asignhado por oficina de ventas para los meses de Junio, Julio, Agosto y Septiembre.

Forecast de Herbicida GRAMOXONE 12X1 SL COL asignado
por oficina de Ventas

25.000,00
20.000,00
15.000,00 W June
| July
W August
10.000,00
B September
5.000,00

CO- Central CO-Banano CO-Occidental CO-Oriental

Fuente: Autores del proyecto.
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La asignacion del forecast por parte del equipo de ventas depende de la
anticipacion en que los distintos gerentes de ventas pronostican el consumo de
sus zonas, la disponibilidad de los productos y la respuesta que tenga Supply con

los picos de la demanda.

De estas y otras serie de variables como urgencias de consumo, estacionalidad en
diversas zonas, inviernos y plagas seran los lineamientos para asignar el producto
disponible para el mes (Constrained Forecast) y el Forecast de los meses

siguientes.

Se muestra la asignacion del constrained en % para las diferentes oficinas de
ventas del producto GRAMOXONE 12X1 SL COL.
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Cuadro 2. Asignacion del constrained forecast entre las oficinas de ventas (%).

Producto GRAMOXOME SL12X1 L (COL)

Sum of QTY Asignade Column Labels

Row Labels June July August September Grand Total

CO- Central A2.52% 29.18% A4 TB% 52.22% A0.93%
CO-Banano 3.15% 3.13% 2.62% 1.93% 2.78%
CO-Cccidental 49.61% 37.52% 26.30% 31.33% 36.50%
CO-Oriental A4.72% 30.18% 26.30% 14.52% 19.79%
Grand Total 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%

Fuente: autores del proyecto.

Diagrama 2. Asignacion del Constrained Forecast para el Herbicida Gramoxone 12 X 1 Litros Colombia para el mes de

Junio
Asignacion del Costrained Forecast para el
mes de Junio del
GRAMOXONE 12X1 SL COL
60,00%
40,00%
20,00% -:. M June
0,00% - T T T _—
CO- Central CO-Banano CO-Occidental CO-Oriental

Fuente: autores del proyecto.
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3.2.2. SEGREGACION DEL CONSTRAINED POR DESTINOS DE
CONSUMO GEOGRAFICO.

Como ya se habia visto anteriormente, las oficinas de ventas no
necesariamente estan asociadas a su ubicacion geografica, por lo
gue se hace necesario segregar las cantidades en constrained
por destino de consumo geogréfico y asi hacer una planeacion de

la distribucién mas precisa.

Luego de conocer la asignacion del constrained por producto
entre las diferentes zonas, el area de Distribucion procede a
segregar la asignacion de los productos y cantidades por destinos
geograficos, y enviando las cantidades estimadas de consumo en
Tolima, Huila, Llanos Orientales y Cundinamarca a la bodega de

Zipaquira.

El envio de estas cantidades tiene en cuenta las siguientes

variables:

e Cantidad en Constrained por producto para las zonas
geograficas ubicadas en Tolima, Huila, Llanos Orientales y
Cundinamarca.

e Stock disponible en BEZI (Bodega Estratégica de Zipaquira)

e Stock Disponible en la bodega de Cartagena.

A continuacidbn se muestra la segregaciéon del Constrained por
destinos geogréficos del herbicida GRAMOXONE 12x1 SL (COL)

para proseguir con la generacion del DRP para el mes de junio.
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Cuadro 3. Segregacion del constrained forecast por destino geografico.

Producto GRAMOXOMESL12X1L (COL) |«F
Sum of QTY Asignade Column Labels -
Row Labels = | June

ANTIOQUIA 1,332.00
CUNDINAMARCA 18,000.00
HUILA 428.57
LLANOS QORIENTALES 285.71
MAGDALENA

TOLIMA 1,285.71
WALLE DEL CAUCA 21,000.00
Grand Total 42,332.00

Fuente: Autores del proyecto.

July

1,500.00
14,000.00
2,249.96
1.420.20

10,809.54

18,000.00
47,980.00
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August
1,168.00
20,000.00
1,305.22
3,915.67

6,226.11
11,747.00
44,662.00

September

278.22
15,038.77
929.23

4p4.61

278.22

2,787.69
9,023.26
28,800.00

Grand Total
4,278.22
67,038.77
4,912.99
6,086.19
278.22
21,409.35
59,770.26
163,774.00



El cuadro anterior muestra la separacion de las cantidades en Constrained
Forecast para el mes de Junio y las cantidades en (Forecast o Unconstrained
Forecast) para los meses de agosto, septiembre y octubre por zona geografica,

mostrando el estimado de consumo del producto en estas zonas.

Las zonas a utilizar para el DRP seran:

e Cundinamarca
e Huila
e Llanos Orientales

e Tolima

Esto para efectos de enviar a Zipaquira solo las cantidades de esta zona y tener

un oportuno abastecimiento de estas.

Las cantidades de la zona a tratar quedarian de la siguiente forma:
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Cuadro 4. Cantidad en Constrained Forecast para las zonas que se pueden abastecer desde Zipaquira

Producto GRAMOXONESL12X1L (COL) |=7

Sum of QTY Asignado Column Labels v

Row Labels -1 June July August September Grand Total
CUNDINAMARCA 18,000.00 14,000.00 20,000.00 15,038.77 ©7,038.77
HUILA 428.57 2,249.96 1,305.22 929.23 4,912.99
LLANOS ORIENTALES 285.71  1,420.20  3,915.67 464.61 6,086.19
TOLIMA 1,285.71 10,809.584 6,226.11 2, 787.69 21,409.35
Grand Total 20,000.00 28,480.00 31,747.00 19,220.30 99,447.30

Fuente: Autores del proyecto.
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Luego de obtener la cantidad asignada del constrained para la zona a abastecer
desde la bodega estratégica de Zipaquird, se puede proceder con la elaboracion

del DRP, teniendo en cuenta las demas variables.

Para la elaboracion del DRP se necesitan primordialmente las siguientes

variables, tal como lo habiamos mencionado anteriormente:

1. Cantidad asignada en constrained forecast para las zonas geograficas.
2. Inventario Disponible para despacho en Zipaquira para el mes en curso

3. Inventario Disponible en Cartagena para el mes en curso.

Para el ejemplo tomaremos la asignacion del Constrained Forecast para las zonas
que se pueden abastecer desde Zipaquira para el herbicida GRAMOXONE 12X1
SL COL.

Cuadro 5. Cantidad de producto asignada la bodega en Zipaquira Vs Inventario
Disponible

Month June

Qty Asignada Zona Zipaquira Lts 20,000.00

Inventario Disponible CATG Lts 36,996.00

Inventario Disponible BEZI Lts 3,024.00

Fuente: Autores del proyecto.

Con estos datos se podra calcular la cantidad necesaria a enviar a la bodega
estratégica de Zipaquira para satisfacer la demanda de las zonas de Tolima, Huila,

Llanos y Cundinamarca para el mes en curso.

EI DRP para este producto seria de la siguiente forma.
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Cuadro 6. DRP GRAMOXONE SL 12X1 COL para el abastecimiento de la bodega de Zipaquira Junio 2010

Asignada en
aty ) £ Disponibilidad Disponibilidad | Qty. a enviar a
SU/SKU Code Producto Constrained Forecast Factor Qty. CJ
. CATG KG-LT BEZI KG-LT BEZI KG-LT
{Junio) KG-LT
35623 |GRAMOXOMNESL12X1 L (COL) 20,000.00 36,996.00 3,024.00 16,976.00 12.00 1,415.00

Fuente: Autores del proyecto.

Para este calculo, se tuvo en cuenta las cantidades en inventario disponible. Para el calculo de la cantidad a enviar a

Zipaquira se realiza un algoritmo que determina teniendo en cuenta las variables de inventario disponible en ambas

bodegas y la cantidad asignada en Constrained Forecast para las zonas de Tolima, Huila, Llanos Orientales y

Cundinamarca las cantidades a enviar a Zipaquira.
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3.2.3. ALGORITMO PARA EL CALCULO DE LAS CANTIDADES A
ENVIAR A LA BODEGA ESTRATEGICA DE ZIPAQUIRA.

El desarrollo de este algoritmo permitird la elaboracion de un
DRP teniendo en cuenta las variables basicas para un envio
satisfactorio y coherente con el comportamiento de la demanda
para las distintas zonas de consumo de productos Syngenta para

la proteccién de cultivos.

e Variables.

1. Cantidad asignada en Constrained Forecast para las
zonas que estratégicamente son factibles para el
abastecimiento desde Zipaquird (Tolima, Huila, Llanos y

Cundinamarca).

2. Stock Disponible en Cartagena. Cantidad de inventario
disponible en Cartagena para el mes en curso.

3. Stock Disponible en BEZI. Cantidad de inventario disponible
en la bodega de Zipaquira para el mes en curso.

A continuacion se mostrara el Algoritmo para el calculo del
abastecimiento de la bodega de Zipaquira segun la asignacion del

constrained Forecast.
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e ALGORITMO GENERAL PARA EL ABASTECIMIENTO DE LA
BODEGA DE ZIPAQUIRA.

Figura 6. Algoritmo general para el abastecimiento de la bodega de zipaquira

<Inicio>
Si (Stock BEZI = Gty Constrained)
Imprmir (0);
Sino (Si (Stock CATG = (Qty Constrained — Stock BEZI)) ;
Imprimir (Qty Constrained — Stock BEZI);
Sino
Imprimir (Stock CATG);
(/5i)
(15i0)

<Fin=

Fuente: Autores del proyecto.

El anterior algoritmo puede ser plasmado en Excel por medio de la siguiente

formula:
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Para eventuales calculos de las cantidades para abastecer a la bodega estratégica de Zipaquira, se muestra una formula

de calculo de esta, teniendo en cuenta las variables previamente establecidas.

Figura 7. Corrida de algoritmo en programas de procesamiento de hojas de calculo

A B C D E F G H
Oty Asignada en . - . I .
. Disponimiidad Disponibilidad | Qty. a enviar a
SUSSKU Cod Product Const ed F T Fact Oty. CJ
d . rocucto MSramed Freeast | cATG KG-LT BEZI KG-LT BEZI KG-LT ackor
(Junio) KG-LT
35623 |GRAMONXOME 5L 12%1 L {COL) 20,000.00 36,996.00 3,024 00 16,976.00 h“'—él.?:._DD 1,415.00
FELIPEPOLOD:

=IF(E2>C2,0,IF(D2>C2-E2,C2-E2,D2))

E-RE-REN RN - R R RS R

Fuente: Autores del proyecto.
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3.3. CICLO DE PEDIDOS.

Los diferentes procesos por los que pasa un pedido desde su ingreso
hasta su facturacion deben en SYNGENTA Colombia son
denominados el ciclo del pedido, en el cual se tienen en cuenta todas
las areas y proceso directamente implicados con la entrega de los
productos al cliente y los procesos posteriores a este como son la

facturacion y el cobro.

El ciclo del pedido consiste en el proceso o las actividades que
resultan del cumplimiento de 6rdenes de pedido del cliente, a la vez
gue se asegura el maximo valor de la cadena de suministro y de

servicio al cliente.

Un pedido se puede definir como un compromiso en firme entre dos
partes (Proveedor y Cliente) que reune todas las condiciones
minimas necesarias para establecer una relacion comercial entre
ellas de manera que una de las partes (proveedor) pone a
disposicion de la otra (Cliente) los productos o servicios

comprometidos, bajo las condiciones pactadas.**

Todas las 6rdenes de clientes pasan por el ciclo del pedido, de
acuerdo a las politicas establecidas en SYNGENTA Colombia de
estricto cumplimiento para todas las areas involucradas en los

procesos de ciclo de pedido.

" Tomado de Manual de Consulta de Gestion y Distribucion, Programa de Innovacion Logistica de Aragon
(Pilot) del Instituto Aragon de Fomento. Pag. 1.
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El Ciclo de los pedidos estd compuesto por los siguientes procesos:

Entrada de Pedido.

Proceso de OTC (Order To Cash)
Comprobacion de disponibilidad de Stock.
Priorizacién de pedidos.

Preparacion de pedidos.

Envio y entrega.

Facturacion.

Cobro.

© N o o A~ WD PE

A continuacion se daran las definiciones de cada uno de los procesos

del ciclo del pedido.

3.3.1. ENTRADA DE PEDIDO.

La entrada del pedido comienza cuando el cliente emite el pedido
y termina cuando el pedido queda perfectamente registrado y

aceptado por el comprador. El tiempo de entrada de un pedido.

El proceso actual de la entrada de un pedido inicia desde que se
hace la negociaciéon con los RTV (Representante Técnico de
Ventas) de cada una de las zonas, hasta que el cliente envia la
orden de compra de manera formal con ayuda del RTV al centro
de contacto u Oficina de Servicio al cliente de SYNGENTA, los
cuales atienden los requerimientos del cliente y cargan los

pedidos en sistema.

60



PROCESO DE OTC (ORDER TO CASH).

El objetivo del proceso de OTC es el de buscar un balance
financiero factible entre cliente y empresa, el cual interfiere desde
el otorgamiento de cupos de crédito a los clientes hasta los

acuerdos de pago.

El proceso de OTC conlleva los siguientes sub procesos.

o Comprobacion de Crédito. La comprobacion de crédito
implica el establecimiento, seguimiento y administracion de

las solicitudes y elegibilidad del crédito de los clientes.

La comprobacién de crédito se hace para controlar y
gestionar la morosidad que en determinado momento
pueda tener un cliente, estableciendo y gestionando limites

de crédito.

En caso de que un cliente incumpla los términos de pago
acordados, es bloqueado por cartera en sistema y sus

pedidos no podran continuar con el ciclo.

3.3.2. COMPROBACION DE DISPONIBILIDAD DE STOCK.

Es la comprobacion del inventario disponible o que tiene
planeado disponer para despacho, para asegurar la entrega
conforme OTIF (En la cantidad requerida y en el plazo

estipulado).
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3.3.3.

Cuando es recibida una orden de compra, es necesario
comprobar las disponibilidades actuales junto a las planificadas.
Un requisito imprescindible para ello es que la compafia

mantenga registros de inventarios precisos y actualizados.

En caso de que la compafia no disponga de las existencias
minimas para cumplir con la demanda, los responsables de
ventas deberan negociar los plazos de entrega pactados con el
cliente ajustdndose a la disponibilidad de stock, ofrecer productos
por fuera de politica de despachos (productos con fecha de
vencimiento menor a un afio) o en su defecto ofrecer productos
que puedan sustituir y satisfaga las necesidades de los

clientes.

PRIORIZACION DE PEDIDOS.

Consiste en la reserva o colocacion de existencias para
diferentes clientes en base a la informacion obtenida de la

segmentacion de los clientes.

Cuando se trata de compafiias con multitud de referencias, Stock
Keeping Unit 6 Agi Codes (Cdédigos de referencia de los
productos y presentaciones), como es el caso de SYNGENTA,
que maneja diversos SKU’s o AGI Codes, existe siempre la
amenaza de no poder cumplir con el abastecimiento segregado
para cada segmento de clientes, por lo que la segregacion

anticipada de los AGI Codes se ha dado con anticipacion.
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La gestion de pedidos y Distribucion debe recurrir a sistemas
fiables que rastreen y prioricen la informacion de los pedidos,
envien la informacion correcta a través de los canales
establecidos y asignen los recursos al cliente indicado.™

Ejemplo: En SYNGENTA se manejan varios AGI Codes de un
mismo producto y presentacion, con el fin de mantener un Stock

reservado de inventario para cierto tipo de clientes.

Se puede apreciar en el siguiente ejemplo:

Cuadro 7. Ejemplo de Cdédigos AGI (Cddigos de referencia de los productos y
presentaciones) en SYNGENTA

Codigo Descripcion Familia
1 SCORE 250 EC CJ 12X1 LT (COL) COA SCORE 250 EC
SCORE 250 EC CJ 12X1 LT (COL) COP SCORE 250 EC

Fuente: Autores del proyecto.

Se puede observar que el producto Score en presentacion de 12X1
Litro, a pesar de ser el mismo producto, con las mismas
caracteristicas fisicas, tiene 2 cédigos. Esto es debido a que se

segrega el Stock para 2 segmentos de mercado distintos.

= EIl primer Cddigo en para consumo agricola, por lo
qgue lleva la denominacion COA en el nombre del

cliente.

> Tomado de: Manual de Consulta de Gestion y Distribucion, Programa de Innovacion Logistica de Aragon
(Pilot) del Instituto Aragon de Fomento. Pag. 7.
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= ElI segundo cbédigo es para consumo en
ornamentales (cultivos de flores), por lo que lleva la

denominacién COP.

De esta forma se garantiza que no se utlice el inventario
separado para alguna de las 2 partes en algun pico atipico de
demanda y evitar un posible desabastecimiento de producto en

algun tipo de cliente.

De igual manera esto debe ir asociado a una correcta grabacion
de los pedidos en sistema, por lo que se hace estrictamente
necesario que los encargados de esta tarea (Centro de Contacto)
suba los pedidos en los codigos correctos respetando este

condicional.

Si los pedidos de Score 12X1 son provenientes de clientes de uso
Agricola, utilizar el codigo numero 1 (COA), en caso contrario, de
ser la orden de compra proveniente de un cliente para uso en

cultivos de flores, utilizar el codigo niumero 2 (COP).

3.3.4. PREPARACION DE PEDIDOS.

Este es el primer sub proceso de la gestion de pedidos y
distribucion que afecta directamente al producto. Comienza con
una primera etapa de seleccién de origen del pedido fisico, que
incluye la eleccion de un almacén, centro de distribucion y/o

bodega estratégica mas adecuada para el pedido en cuestion.

Es la etapa en la que el pedido se integra con la produccion y la
distribucion fisica. La instalacion preferida para el envio de
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productos al cliente se determina a través del andlisis y disefio de

la red de suministro.

Una vez llega el pedido de un cliente, la gestién de existencias de
la compafiia ayuda a determinar la ubicacion del envio.

Este subproceso funcionalmente encuadrado en la gestién de
pedidos y distribucion suele estar asignado operacionalmente
como actividad del almacén. De ahi la importancia de una
coordinacion extrema entre ambos procesos logisticos mediante
mecanismos agiles y rapidos de transmision de la informacion,
desde la toma de datos en el area comercial hasta el almacén.
Nuevamente, los sistemas informaticos juegan un papel
importante en la optimizacion de las operaciones de coordinacion

entre los procesos de distribucién fisica y manejo de inventarios.

La diversidad de los tipos de articulos y el numero de cada uno
de ellos es un parametro de primera consideracion para la
preparacién de los pedidos, asi como para las actividades de

carga y descarga.

Asi mismo, para un mismo numero de pedidos y un mismo peso
total, el tiempo de preparacion de un pedido aumenta cuanto
mayor es la variedad de tipos de articulos que forman los

pedidos.®

'® Tomado de: Manual de Consulta de Gestion y Distribucion, Programa de Innovacion Logistica de Aragon
(Pilot) del Instituto Aragon de Fomento. Pag. 8.
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3.3.5. ENVIO Y ENTREGA.

Consiste en las actividades que comienzan al retirar las
mercancias de las existencias, seguido por la decision de los
medios por las que estas serdn transportadas al cliente y
finalmente la entrega al cliente en las condiciones pactadas,
incluyendo las actividades de consolidacion en las cuales se
eligen los encargados del transporte y donde los pedidos son

combinados para el envio.

El equilibrio entre las actividades de seleccion de itinerarios y las

de consolidacion se consigue a través de diferentes factores:

=  Servicio al Cliente.

» Rapidez
= Costo
= Seguridad

» Trazabilidad
= Tamario del envio
» Capacidad del medio de transporte

*» Fecha de entrega pactada con el cliente.

3.3.6. CONSOLIDACION DE CARGA.

La consolidacion de la carga tiene como objetivo principal
disminuir el costo del transporte por unidad movilizada, lo cual
conllevara a hacer mas eficiente el proceso de distribucion de la
BU Colombia.
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La consolidacion es un modelo de probados resultados en
términos de distribucion y transporte de mercancias: abarata
costos, agiliza entregas,posibilita el mejor uso de las flotas de
transporte y permite brindar un mejorservicio a los fabricantes,

puntos de venta y consumidores.

Principios y Cualidades.

Llevar a cabo un sistema de consolidacién implica basicamente
reunir en una unidad de transporte cargas de diferentes
proveedores que van hacia un destino comdn o que siguen una
misma ruta.

Los especialistas coinciden en que menores costos de transporte,
posibilidad de hacer economias de escala, aumentar las
frecuencias hacia un destino y brindar un mejor servicio al
usuario, son las caracteristicas mas importantes de este sistema

de transportacion.

Uno de los puntos mas importante es la reduccién de costo por
unidad transportada; es decir, el costo por caja, por pieza, por
kilo, etcétera. Como segundo punto, es el aumento de frecuencia
de visitas al mismo destino; es decir, vas con poco volumen, pero
al consolidar vas mas veces, tienes oportunidad de servir mejor a

tu cliente.’

En SYNGENTA, el actual modelo de distribucion esta enfocado
hacia la consolidacion de la carga a transportar, para de esta
forma establecer costos bajos de transporte que beneficien al

negocio.

Y Tomado de: “Como abaratar costos en transporte”, Enfasis Logistica Online. Edicién 69. 2006.
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3.3.7.

La consolidaciéon de la carga se da mediante el uso de un
esquema de distribucion, que lo que busca es buscar un
lineamiento de la forma en que se van a realizar los envios de

mercancia hacia los clientes.

A continuacion se dara la definicion de lo que es un Esquema de

distribucion.

ESQUEMA DE DISTRIBUCION.

Un esquema de distribucion es considerada una herramienta que
busca consolidar cargas por destinos, estipulando una
metodologia o periodicidad de envio o despachos, ya sea
mensual, quincenal, semanal o diaria; Dependiendo claro esta del

tipo de negocio, productos y clientes a transportar.

El esquema de distribucién, también conocido como matriz de
distribucién, conlleva una serie de compromisos, establece
niveles de servicio con los clientes y lead times de entregas para
cada ubicacion geografica, de manera ordenada y previamente

acordada con los clientes.

El area de Distribucion de la BU Colombia de SYNGENTA,
maneja un esquema de distribucién con la finalidad de consolidar
carga para despacho y disminuir los costos de transporte de

mercancias.

A continuacion se mostrara el esquema de distribucion de

Distribucién de la BU Colombia de Syngenta.
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Figura 8. Esquema de distribucion por zonas para BU SYNGENTA de Colombia 2010

o o Dia de rit Dia de Dia de Entrega
Ruta Comercial Zona Destino Ciudades corts T "
Documental =
- Tarde Mlafiana
Cali, Yumbo Wiernes Lunes wWiernes
wvalle -
Pereira Wiernes Lunes Juewves
. e Pasto wiernes Lunes Lunes (Sgte Semana)
Occidental Marifio -
Ipiales, Tugquerres Wiernes Lunes MPMartes (Sgte Semana)
. . Medellin, Sabaneta wiernes Lunes Miércoles
Antioguia -
Rionegro Wiernes Lunes Juewves
Ovejas, Sincelejo Martes Migrcoles Jueves
Costa 1 . ~
Cerete, Monteria Martes Migrcoles Juewves
Barranquilla Juewves Viernes Lunes
Occidental
L ta Marta (M 1 i
Costa 2 =nta =rt= l'. = sxciusive Jueves Wiernes MMartes
Bananoy PCO's), Valledupar
Aouachica, San Alberto Jueves viernes Miercoles
Lerida, Ambalema, Venadillo
. 7 ’ ’ Jueves Viernes Martes
Tolima Espinal
Ibagus, Saldafia Jueves viernes Martes
Huila Meiva, Campo alegre, Garzén Jueves Viernes Migrcoles
Central Willavicencio Juewves Wiernes MMartes
Acacias, Granada Juewves Viernes Martes
Llanos .
Villanuewva, Aguazul, Yopal Juewves Wiernes Miercoles
Puertc Gaitan Jueves wviernes Miércoles
Centro Bogota Juewves Wiernes MMartes
Bucaramanga Jueves Wiernes Lunes
Santanderes Santanderes -
Cdcuta Juewves Wiernes MMartes
. . Se haran de acuerdo a los requerimientos del negocio (Despachando miércoles yio
Especiales Apartadd 8 R A - "
wiernes) su tiempo de transito es de 2 dias
Especiales Se haran de acuerdo a los requerimientos del negocio v su tiempo de transito es de

Especiales

Santa Marta

1 dia, saliendo de la Planta CATG en la mafana yv en la entregando en la tarde en
wehiculos furgonados vy exclusivos a partir de 1500 Kg brutos de acuerdo a los
requerimientos de seguridad de nuestros clientes.

Fuente: Autores de la Monografia
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e PERIODICIDAD DEL ESQUEMA DE DISTRIBUCION.

Como todo esquema de distribucién, la matriz de distribucion de
la unidad de negocios de SYNGENTA Colombia posee una
periodicidad o nivel de servicio con los clientes, el cual es

abastecerlos de producto como minimo una vez por semana.

Aunque el proceso trate de ajustarse al esquema de distribucion,
siempre deben reajustarse a las necesidades del negocio,
tratando de flexibilizar el esquema a la hora de urgencias de

aplicacion de los clientes y comportamiento de la demanda.

VENTAJAS DEL ESQUEMA DE DISTRIBUCION DEL PROCESO DE
DISTRIBUCION DE SYNGENTA COLOMBIA.

El proceso actual de distribucibn mediante esta matriz ha traido una serie

de beneficios, entre los cuales se pueden destacar:

1. Establecimiento de Lead Times previamente acordados con los
clientes.

2. Coordinacién de cargues y descargues con los clientes de
Syngenta. Debido a que se ha establecido un dia a la semana de
entrega al cliente, estos coordinan de una manera mas efectiva el
descargue de productos en sus bodegas y se evita incurrir en
sobrecostos por Stand By en dado caso que el cliente no

estuviera enterado del descargue de productos.
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3. Disminucién de los costos por KG brutos movilizado para los

distintos clientes.

4. Disminucion en los errores presentados en los cargues y
despachos y consecuentemente un aumento del indicador RFT
(Right at First Time), dada la planeacion que se pueden tener de

estos con anterioridad.

Adicional a lo anteriormente expuesto, se presenta un mejoramiento en la

optimizacién vehicular, resultado de la consolidacion de la carga.

A continuacion se dara una breve explicacion de la definicién este indicador.

3.4.8. OPTIMIZACION VEHICULAR.

La optimizacion vehicular es un indicador sirve para medir la
utilizacién de la flota de transporte que se utiliza en un periodo

de tiempo a consideracion del evaluador.

Este indicador permite dar una nocion de la forma en que se
estan realizando los envios y/o despachos, ya que permite
medir de manera clara y visible el porcentaje de utilizacién de

la flota utilizada en un periodo de tiempo.

Para el célculo de la optimizacion vehicular se utiliza la

siguiente formula.

KGBrutosMovilizados

Ovtimizaciony ehicular — X 100
primizactonyeMewiar = ¢ apacidadvehiculartedricarequerida
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3.4.9. FACTURACION.

Son variadas las maneras de facturar a un cliente, pero en todas ellas la
cooperacion es un aspecto imprescindible para obtener y presentar la

informacion necesaria y de la manera precisa.

El proceso de facturacion procede luego del despacho del producto, el
cual es gestionado por el centro de contacto o encargados de servicio al
cliente, desde la elaboracion de la factura y aplicacion de descuentos

hasta su envio al cliente.

La facturacion se realiza por entrega, dado que un pedido puede tener
varias entregas, debido a que en diversas ocasiones un pedido no es
despachado de forma completa por distintas razones como
disponibilidad limitada de inventarios, cupo de crédito limitado del

cliente, etc.
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4. COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA DE LA UNIDAD DE
NEGOCIOS DE SYNGENTA COLOMBIA.

El proceso de abastecimiento de bodegas externas abarca otra variable
fundamental para una oportuna respuesta hacia los clientes, y es la
disponibilidad de los productos al momento en que se hace el pedido por

parte del cliente.

La disponibilidad de los productos es afectada por diversos factores, los
cuales dependen en muchas ocasiones en la forma en que se pronostican
las ventas y/o la demanda de los productos en uno o mas periodos de

tiempo.

La forma en que se realizan los pedidos afecta de manera directa la forma
en que se abastece la bodega estratégica de Zipaquira, debido a que este
abastecimiento debe estar alineado al comportamiento de la demanda y
tratar de suplir de manera oportuna los pedidos hechos en las zonas de

Tolima, Huila, Llanos Orientales y Cundinamarca.

Para determinar una forma de abastecimiento que pueda mantener un stock
disponible en la bodega de Zipaquira al momento de grabarse los pedidos,
se realizard un andlisis del comportamiento de la demanda de los productos
de la unidad de negocios de SYNGENTA Colombia para asi tener las bases

sobre como enviar productos a esta.

Para conocer el comportamiento de la demanda es necesario conocer el
namero de pedidos que hacen los clientes, con cantidades y fechas, para
poder analizar el comportamiento de estos a los largo del tiempo y poder
obtener una nocién mas clara en la forma en que los clientes realizan sus

pedidos.
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Para obtener esta informacion se recurrira a archivos histéricos de
grabacion de pedidos en sistema ERP (Enterprise Resource Planning) SAP,
el cual es una herramienta tecnoldgica de manejo de informacion manejada

en SYNGENTA para facilitar el procesamiento y visualizacion de datos.
Teniendo en cuenta lo anterior se consideraran los siguientes aspectos:

1. Comportamiento de la demanda en volumen (Kilogramos — Litros)

por semana del afio 2009 y 2010.

2. Numero de remisiones u 6rdenes de clientes por semana del afio
2009 y 2010.

3. Segregaciéon por zona de la demanda.

4. Tiempos requeridos de entrega por tipos de clientes.

Estos puntos a considerar tendran como objetivo establecer criterios de
analisis a la hora de estudiar el abastecimiento de los clientes y el impacto

de estos en los indicadores de desempefio logistico.
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4.1.

COMPORTAMIENTO DE LA DEMADA PARA EL ANO 2009 EN
(KG-LT) PARA LA UNIDAD DE NEGOCIO DE SYNGENTA
COLOMBIA.

El comportamiento de la demanda permitira establecer en que
semanas del mes se estdan dando los picos de la demanda,
brindando un criterio l6gico sobre disponibilidad de inventario para
despacho, para de esta forma poder suplir oportunamente las

necesidades de los clientes.

Luego del procesamiento de los datos en Excel y calcular la
demanda en KG-LT por semana, se pueden observar las siguientes

cantidades.

Para una mejor compresion de los datos, se realizaran por mes

cuatro semanas, que estaran clasificadas de la siguiente forma:

e Semana 1: Desde el ler dias del mes en curso hasta el 8vo del
mes en curso.

e Semana 2: Desde el 9no. Dias del mes en curso hasta el 15vo.
Dia del mes en curso.

e Semana 3. Desde el 16vo. Dia del mes en curso hasta el 23vo.
Dia del mes en curso.

e Semana 4. Desde el 24vo. Dia del mes en curso hasta el 31vo
(en caso de no tener dia 31 el dia que le preceda). Dia del mes

en curso.

Para el afio 2009 se tuvo el siguiente comportamiento de la

demanda:
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Cuadro 8. Demanda del Primer Semestre de 2009 (Enero — Junio) Kg-Lt

Sum of Demanda KG-LT Month.
Week (1-4). January February March

1 1,868.30 28,083.82 3,1591.22
2 6,268.80 72,169.18  119,734.20
3 125,844.58 82,506.10  162,675.84
4 24,946.90 258,412.26 45,1596.20
Grand Total 158,928.58 211,151.30  332,797.40

Fuente: Autores de la Monografia

Cuadro 9. Demanda del Segundo Semestre de 2009 (Julio - Diciembre) Kg-Lt

Sum of Demanda KG-LT Meonth.

Week (1-4). July August September
1 31,962.10 10,381.70 80,747.70
2 49,799.02 37,238.90  105,3208.40
3 109,0759.00 107,912.76 92,268.80
a4 44,390.50 13,172.70 19,054.20

Grand Total 235,230.62 168,700.06  297,679.10

Fuente: Autores de la Monografia
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La demanda total en el 2009 en KG-LT fue de 3.548.771.32 KG-LT,
viéndose incrementos notorios de esta entre la 3ra y 4ta. Semana,
por lo que se podria apreciar un comportamiento conocido como el
“Pico de Fin de Mes”, el cual es muy comun ver en el ambito

empresarial.

Para poder apreciar esto de forma un poco mas clara, se mostrara a
continuacion una grafica del comportamiento de la demanda a lo
largo del afio 2009, en el que se podran apreciar los picos y la
semana del afio a la cual corresponde, enmarcada dentro del mes

correspondiente.
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Diagrama 3. Comportamiento de la Demanda de productos SYNGENTA Colombia en el 2009 (kg-It).
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La gréfica anterior nos muestra un comportamiento de la demanda
representada mediante la cantidad en KG-LT requerida de productos
SYNGENTA para la BU Colombia por parte de los clientes.

Como se habia mencionado anteriormente, el afio 2009 tuvo un
comportamiento con picos de demanda elevados en las ultimas
semanas del mes, mostrando una tendencia elevada de ventas con

picos de fin de mes.

Se puede apreciar de una forma aun mas clara esto de la siguiente

forma:

e PROMEDIO DE DEMANDA POR SEMANA DEL MES.

Para efectos de saber la semana que presenta mayor demanda de érdenes
de clientes en volumen en KG-LT, se mostrard un promedio de la demanda
por semana, para establecer la semana que representa mayores

volumenes.
Cuadro 10. Promedio semanal Demanda Kg — Lts

Average of Demanda KG-LT

Week (1-4). * Total
1 1,895.48
2 1,819.93
3 2,863.18
4 1,053.58
Grand Total 2,071.67

Fuente: Autores de la Monografia
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Como se puede apreciar y se habia mencionado con anterioridad, la 3ra. Semana
se observa el pico més alto de demanda en volumen (KG-LT), lo cual va del dia 16

de los meses en cuestion al dia 23 de los meses en cuestion.

Adicional a esto, podremos observar la proporcion que tiene cada semana sobre el
total de demanda en el 2010, representando asi el aporte que tiene cada periodo

de tiempo clasificado en semanas sobre la demanda total.

Cuadro 11. Proporcién semanal sobre el total de Demanda

Year 2009

Sum of Demanda KG-LT

Week (1-4). Total KG-LT % de aporte
1 623,613.16 17.57%
2 J80,748.44 22.00%
3 1,800,943.16 50.75%
< 343,466.260 9.68%
Grand Total 3,548,771.32 100.00%

Fuente: Autores de la Monografia

Observando la tabla anterior se puede apreciar que la semana 3 (del 16 al
23 de cada mes del 2009) representé un 50.75% de la demanda, brindando
asi una mayor certeza de que la demanda presenta el mayor incremento en

este periodo de tiempo mensual.
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4.2.

COMPORTAMIENTO DE LA DEMADA PARA EL ANO 2010 EN
(KG-LT) PARA LA UNIDAD DE NEGOCIO DE SYNGENTA
COLOMBIA.

Analizando los datos del 2010 se podra tener un estimado aun mas
certero y actualizado, para luego proceder con el célculo de
comportamiento de la demanda para ambos afos y poder estimar un
periodo de tiempo factible para el abastecimiento de la bodega

estratégica de Zipaquira con el stock disponible por medio del DRP.

El comportamiento de la demanda de igual forma tendra un impacto
bastante significativo en los indicadores de desempefio Logistico
sobre el OTIF (ON TIME IN FULL), ya que la disponibilidad de stock
para las semanas del mes mas agitadas se reflejara directamente

sobre este indicador.

Para el 2010 los volimenes de demanda han sido los siguientes:
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Cuadro 12. Demanda de 2010 (Enero — Mayo) Kg-Lt

Sum of Demanda KG-LT Month., |-7

Week (1-4). - | January February
1 8,383.80 41,947.10
2 34,370.30 27,654.80
3 28,9860.00 34,357.30
4 53,980.70 64,589.80

Grand Total 125,720.80 168,549.00

Fuente : Autores de la Monografia

Cuadro 13. Demanda de 2010 (Junio — Octubre) Kg-Lt

Sum of Demanda KG-LT Month. -
Week (1-4). * June July

1 35,256.30 43,093.82
2 60,376.10 9,723.50
3 254,100.78  122,157.58
4 52,0059.34 9,830.90
Grand Total 401,743.02  184,805.80

Fuente:Autores de la Monografia
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De forma muy similar al 2009, se puede observar que el afio 2010 ha
presentado un comportamiento parecido. La demanda total en lo que
va corrido del 2010 en KG-LT ha sido de 2.834.902.16 KG-LT,

viéndose incrementos notorios de esta entre la 3ra y 4ta. Semana.

Para poder apreciar esto de forma un poco mas clara, se mostrara a
continuacion de igual forma que en el 2009, una grafica del
comportamiento de la demanda en lo que va corrido de 2010, en el
gue se podran apreciar los picos y la semana del afio a la cual

corresponde, enmarcada dentro del mes correspondiente:
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Diagrama 4. Comportamiento de la Demanda de productos Syngenta Colombia en el 2010 (Kg-Lt)
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Fuente:Autores de la Monografia
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La gréfica anterior nos muestra un comportamiento similar
nuevamente al del 2009 de la demanda representada mediante la
cantidad en KG-LT requerida de productos SYNGENTA para la BU

Colombia por parte de los clientes.

Como se habia mencionado anteriormente, el afio 2010 tuvo un
comportamiento con picos de demanda elevados en las Ultimas
semanas del mes, mostrando una tendencia elevada de ventas con

picos de fin de mes.

Se puede apreciar de una forma aln mas clara esto de la siguiente

forma:

e PROMEDIO DE DEMANDA POR SEMANA DEL MES.

Para efectos de saber la semana que presenta mayor demanda de érdenes
de clientes en volumen en KG-LT, se mostrard un promedio de la demanda
por semana, para establecer la semana que representa mayores

voliumenes.

Cuadro 14. Promedio semanal Demanda Kg — Lts

Year 2010 -t

Average of Demanda KG-LT

Week (1-4). - | Total
2,149.92
2,089.08
2,596.57
1,975.21
Grand Total 2,237.49

oW b

Fuente: Autores de la Monografia
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Notoriamente la 3ra del 2010 semana compone el mayor volumen promedio de
demanda, aunque se puede observar cierta estabilizacién con respecto al afio
20009.

Se puede apreciar de una mejor forma mediante la siguiente gréfica:

Diagrama 5. Promedio de demanda en KG-LT por semana de 2010

Promedio de demanda en KG-LT por semana
de 2010

3.000,00

2.500,00

2.000,00
1.500,00 M Total
1.000,00

500,00

- =T T T T 1

Fuente: Autores de la Monografia

De igual forma que con el afio 2009, se podra apreciar a continuacion el
aporte de cada semana al total en lo que va corrido del 2010,
representando en porcentaje el peso que tiene cada semana en el afo

sobre la demanda total.
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Cuadro 15. Proporcién semanal sobre el total de Demanda

sum of Demanda KG-LT

Week (1-4).

Grand Total

1
2
3
4

Total KG-LT
625,626.28
649, 704.64

1,028,241.02
531,330.22
2,834,902.16

Fuente: Autores de la Monografia

% de Aporte
22.07%
22.92%
36.27%
18.74%
100.00%

Observando la tabla anterior se puede apreciar el mismo comportamiento,

la semana 3 (del 16 al 23 de cada mes del 2010) represent6 un 36,27% de

la demanda, brindando asi una mayor certeza de que la demanda presenta

el mayor incremento en este periodo de tiempo mensual.

De igual forma se puede apreciar de una manera mas clara en la siguiente

gréfica:

Diagrama 6. Contribucion semanal al total Demandado %

40,00%

Contribucion por semana al total demandado

2010

35,00%

30,00%
25,00%

20,00%

15,00%
10,00%
5,00%
0,00% T

i % de Aporte

Fuente: Autores de la Monografia
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4.3.

ANALISIS COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA TOTAL (2009 Y
2010).

El comportamiento de la demanda total debe ser muy parecido al
individual, aunque de igual forma se procedera con esto para poder

tener una nocién mas clara de esta.

Para el analisis de la demanda total se utilizaran las mismas
herramientas, adicionando la segregacion por las diferentes zonas de
distribucién, para conocer asi la forma en que se comporta la
demanda para los clientes que pueden ser abastecidos desde la
bodega estratégica de Zipaquira y desde Cartagena, segregandolos

y conociendo sus detalles.
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Cuadro 16. Demanda en 2009 - 2010 (Enero — Junio) Kg-Lt

Sum of Demanda KG-LT Meonth.
Week (1-4). January February

1 10,252.10 70,010.92
2  40,639.10 99,823.98
3 154,830.58  116,863.40
4 78,927.60 93,002.06
Grand Total 284,649.38  379,700.36

Fuente: Autores de la Monografia

Cuadro 17. Demanda en 2009 - 2010 (Julio — Diciembre) Kg-Lt

Sum of Demanda KG-LT Month.

Week (1-4). July August
1 75,055.92 51,990.80
2 59.522.52 131,068.20
3 23123658 203,717.40
4 54,221.40 51,329.10

Grand Total 420,036.42  438,105.50

Fuente: Autores de la Monografia
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March
141,102.76
179.897.40
246,169.24
232,910.20
200,079.60

September
147,989.04
351,113.64
195,911.12

33,107.20
751,121.00

April May
140,940.50  152,437.98
86,855.40  166,210.60
268,407.94  454,925.76
60,114.56 87,095.22
556,318.40  8b60,609.50

October November
134,983.00 16,830.60
27.107.320 31,.664.90
138,850.50 231,122.02
31,080.90 34.473.90
332,021.70 314,091.42

June
236,190.92
127.801.36
366,838.74

78,294.64
809,125.60

December
71.,454.90
128, 748.68
217.310.90
20,240.00
437,754.48



Teniendo en cuenta las tablas anteriores y observando la tabla
totalizada, se puede inferir que el comportamiento de la demanda total

tendra una tendencia similar a la individual.

Continuando con el andlisis del comportamiento de la demanda de
productos SYNGENTA para la Unidad de negocios de Colombia, se

procedera a hacer las mediciones por semana.

Entre 2009 y lo que va corrido de 2010, se puede observar que se ha
tenido una demanda de 6.383.673,48 KG-LT (2009 + 2010), este

comportamiento se podra observar claramente en la siguiente grafica:
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Diagrama 7. Comportamiento de la Demanda de Productos SYNGENTA Colombia en el 2009 y 2010 (Kg-Lt)
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Fuente: Autores de la Monografia
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En la grafica anterior se observa nuevamente el mismo comportamiento de Picos
de fin de mes, en donde los mayores volimenes de 6rdenes de cliente entran al

ciclo del pedido.

Siguiendo con el proceso de analisis de la demanda total, se procedera con la
clasificacion por semana del mes para verificar los mayores niveles de
requerimientos de los clientes y observar en que periodos de tiempo tienen las

mayores necesidades de producto.

e PROMEDIO DE DEMANDA POR SEMANA DEL MES.

Para efectos de saber la semana que presenta mayor demanda de érdenes
de clientes en volumen en KG-LT, se mostrara un promedio de la demanda
por semana, para establecer la semana que representa mayores volimenes

de pedidos.
Cuadro 18. Promedio de Demanda semanal del mes

Average of Demanda KG-LT

Week (1-4). Total

104,103.29

119,204.42

235,765.35
72,899.73

Grand Total £31,972.79

o La pa

Fuente: Autores de la Monografia

De la misma forma que el andlisis individual, se manifiesta que la 3ra
semana (16 de todos los meses a 23 de todos los meses) se presenta el
mayor volumen de demanda, el cual puede ser observado de una forma

mas clara en la siguiente grafica.
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La gréfica a continuacion mostrara el promedio de demanda por semana

para el total, incluyendo 2009 y 2010.

Diagrama 8. Promedio de Demanda en KG-LT por semana Total (2009 y 2010)

Promedio de Demanda en KG-LT por semana Total
(2009 y 2010)

250.000,00
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M Total
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50.000,00

Fuente: Autores de la Monografia

Como se puede constatar, la mayor demanda en promedio se observa en la
semana 3, presentando el mismo comportamiento que en el andlisis individual por

afno.
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De igual forma, para obtener una visibn mas representativa, se presentara a
continuacion el aporte que hace el volumen demandado en KG-LT sobre la
demanda total.

Cuadro 19. Proporcion semanal sobre el total de demanda

sum of Demanda KG-LT

Week (1-4). Total % de Aporte
1 1,249,239.44 19.57%
2 1,430,453.08 22.41%
3 2,829,184.18 44.32%
4 874,796.78 13.70%

Grand Total 6,383,673.48 100.00%

Fuente: Autores de la Monografia

Observando la tabla anterior se puede apreciar el mismo comportamiento, la
semana 3 (del 16 al 23 de cada mes del 2010) representd un 44.32% de la
demanda total para los afios 2009 y 2010, brindando asi una mayor certeza de
gque la demanda presenta el mayor incremento en este periodo de tiempo

mensual.

De igual forma se puede apreciar de una manera mas clara en la siguiente gréfica:
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Diagrama 9. Contribucion demanda total por semana 2009-2010 (%)

Contribucion a la demanda total
por semana 2009-2010 (%)
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Fuente: Autores de la Monografia

Concluyendo el tema, el comportamiento de la demanda puede ser afectado por
diversos factores que infieren en la generacion de pedidos por parte de los

clientes.

La demanda de productos SYNGENTA aunque va ligada a la aplicacién directa en
diversos tipos de cultivos, también puede ir a almacenamiento por parte de los

clientes, como es en muchos casos la demanda de distribuidores.

La elevada demanda en este periodo tiene una alta relacion con el cierre de los
periodos contables tanto para los clientes como para la unidad de negocios de
SYNGENTA Colombia, dado que los pedidos que son colocados después del 23
tienen mayores posibilidades de quedar como provision.

Los productos provisionados son aquellos que son despachados y facturados en
el mes en curso, pero gque le son entregados al cliente en el mes siguiente. Estos
productos deben ser descontados de la facturacion del mes y no aportan al

alcance de la meta del mes en curso.
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4.4. COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA POR OFICINA DE
VENTAS Y ZONA DE DISTRIBUCION.

El comportamiento de la demanda se hace de vital importancia para
el comportamiento de los indicadores de desempefio logistico que se
manejan en SYNGENTA, ya que de las cantidades, destinos y
formas de envio dependera que los pedidos sean cumplidos On Time

y de igual manera In Full.

Para empezar a comprender el desempefio que tiene la bodega
estratégica de Zipaquira sobre los indicadores globales OTIF y Lead
Time de entregas, se hard necesario segregar por zonas de ventas y
zonas geograficas y/o de distribucion la demanda, teniendo en
cuenta la variable tiempo, la cual sera la fecha en la que el cliente

requiere que el producto le sea entregado.

De igual forma que en los célculos y analisis de demanda anteriores,
el comportamiento de la demanda por zonas sera tomado para los
afos de 2009 y 2010 hasta 10 de octubre.

e COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA POR OFICINA DE VENTAS.

Para este calculo como se habia expuesto anteriormente es necesario
tener en cuenta la fecha de entrega requerida por el cliente, para poder
tener a consideracion con cuanto tiempo se cuenta aproximadamente
desde que el cliente solicita el producto hasta cuando requiere que le

sea entregado.

96



Para poder conocer el comportamiento por zona debemos conocer la
cantidad de pedidos requeridos por zona, cantidades en volumen en

KG-LT y las fechas requeridas de entrega por el cliente.

A continuacién se mostrara una tabla con el resumen de estas variables:

Cuadro 20. La Demanda de Productos por zona

Values

Oficina Ventas. Sum of Total KG-LT No. De pedidos Average of Tiempo req. De entrega (Dias)
CO- Morte 824,907.48 354.00 6.71
CO-Banano 960,153.38 433.00 7.28
CO-Flores 179,983.00 66.00 7.61
CO- Central 1,409,293.80 233.00 8.02
CO-Oriental 1,113,368.40 774.00 8.60
CO-Occidental 1,722,235.92 330.00 10,17
CO-Ventasindustrial 173,731.50 788.00 2.07
Grand Total 6,383,673.48 2,978.00 6.58

Fuente: Autores de la Monografia

La demanda de productos por zona esta validada en volumen solicitado
por los clientes, no. De pedidos y el tiempo requerido de entrega.

El tiempo requerido de entrega es el tiempo que hay entre el tiempo en
que el cliente hace el pedido a través del centro de contacto de
SYNGENTA, hasta la fecha en que el cliente requiere le sea entregado

el producto.
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Figura 9. Calculo del tiempo requerido de entrega del pedido

D E F

A B G
Mo. De Pedido |Fecha Creado |F. Req. Entrega |Tiempo req. De entrega (Dias)
001 06/01/2009 (09/01/2009

Fuente: Autores de la Monografia

3 \
FELIPEPOLO:

TIEMPO DE 3 DIAS, DESDE QUE SE
INGRESA LA ORDEN (06 DE ENERO)
HASTA LA FECHA REQUERIDA POR
EL CLIENTE (9 DE ENERO)

El tiempo requerido de entrega es el tiempo que con el que cuenta

SYNGENTA para que el pedido cumpla su ciclo hasta el envio y entrega

fisica al cliente.

En el Ejemplo anterior se puede observar un tiempo requerido de

entrega de 3 dias, ya que el pedido fue solicitado por el cliente el 6 de

enero de 2009 con fecha requerida para el 09 de enero de 2009.

Teniendo en cuenta los tiempos promedio requeridos de entrega por

zona comercial, se procedera a medir el cumplimiento de estos tiempos

por parte de supply, el cual se realizara de la siguiente forma:

1. Verificar los despachos

realizados para satisfacer las

necesidades de los clientes de la unidad de negocios de
SYNGENTA Colombia.

2. Establecer el lead time de distribucion real por oficina de ventas,

el cual se lograra analizando los tiempos de entrega real.

3. Comparar el lead time de entrega real vs. El lead time solicitado

por el cliente.
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5. MEDICION DEL NIVEL DE SERVICIO DE LA UNIDAD DE NEGOCIO DE
SYNGENTA COLOMBIA.

El nivel de servicio es una herramienta de vital importancia para la
supervivencia de una compafia, ya que este estd ligado directamente con
la percepcién de los clientes para las actividades comerciales del negocio.

Es importante tener en cuenta que muchas veces el nivel de satisfaccion o
insatisfaccion provocado por el nivel de servicio puede impactar la relacion
directa con los clientes de forma conveniente o desfavorable dependiendo

del comportamiento de este.

La compafilia SYNGENTA, comprometida con un proceso de mejoramiento
continuo, tiene en cuenta el comportamiento del nivel de servicio de tal
forma que mide cada uno de sus compromisos comerciales con sus clientes
mediante el célculo de un indicador que mide su desempefio logistico y/o su

nivel de servicio el cual es denominado OTIF (On Time In Full).

5.1. OTIF (ON TIME IN FULL).

El OTIF es un indicador de desempefio que mide el cumplimiento
gue tiene supply con los clientes de la BU colombia, el cual tiene en
cuenta la fecha de entrega pactada con el cliente y la cantidad de
producto que el cliente solicito.

El cumplimiento de estas 2 variables arrojard como resultado una
entrega OTIF, mientras que el incumplimiento de alguna de estas 2

variables dara como resultado una entrega No OTIF.
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Como se explico anteriormente, el célculo del OTIF esta asociado a
las variables tiempo y cantidad, expresados en el cumplimiento de

ambas variables en el desarrollo del ciclo de un pedido.

De esta forma, al momento del cliente realizar una orden de compra,

este hace los siguientes requerimientos:

1. Cantidad de producto que desea adquirir. Es la cantidad que el
cliente requiere para satisfacer sus necesidades, ya sean de
largo, mediano o corto plazo y con la cual SYNGENTA se

compromete a cumplir.

2. Fecha de entrega. Al momento de hacer el pedido, el cliente
solicita una fecha preferible de entrega, en la cual el cliente

expresa la fecha en la cual requiere le sea entregado su pedido.

Esta fecha la recomienda el Centro de Contacto al cliente
(Personal que graba las 6rdenes de compra de los clientes al
ERP), de acuerdo con el esquema de distribucion en caso tal de
que el cliente requiera el producto lo mas pronto posible,
colocando la fecha de entrega mas proxima de entrega de
acuerdo a los dias de entrega para las distintas zonas acordadas

en la actual matriz de distribucion.

De igual forma, el cliente esta en la libertad de solicitar una fecha
preferible de entrega por fuera del esquema de distribucion, ya

sea antes o despues.
La fecha minima de entrega acordada para entregar al cliente es
de 72 horas desde la grabacion del pedido, aunque normalmente

las entregas para algun tipo de urgencia de aplicacion se hacen
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antes de este tiempo, utilizando las opciones de envios aéreos y
haciendo envios por fuera de esquema.

Los clientes también realizan 6rdenes de compra a futuro, por lo
gue solicitan fechas de entregas para meses posteriores al mes

en curso.

Para obtener una mayor comprension del OTIF y sus alcances, se presentara el
siguiente ejemplo, donde se mostrardn una serie de casos en los que se podra

calcular el OTIF.

EJEMPLO: Calculo del OTIF.

Para el siguiente ejemplo se tomara el siguiente pedido, el cual fue una orden de
compra del cliente “AGROSOLUCIONES ANDINAS S.A.” ubicada en Bogota:

Nombre del Cliente a8 Ubicacion

AGROSOLUCIONES ANDINAS S.A. BOGOTA

Figura 10. Ejemplo: Calculo del OTIF

- - - -

001 AMISTAR TOP 12X1 L COA 30 22/07/2010 27/07/2010

L

Fuente: Autores de la Monografia

La orden de compra no. 001 del cliente AGROSOLUCIONES ANDINAS S.A. Fue

hecha por el cliente el dia jueves 22 de julio de 2010, por lo que el centro de
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contacto le propuso una fecha de entrega su pedido para la proxima fecha de
entrega en Bogota segun el esquema de distribucion (Siguiente Martes).

Para esta solicitud del cliente puede haber 4 resultados posibles de entrega, los

cuales podrian ser:

On Time In Full

On Time Not in Full
Not On Time In Full
Not On Time Not In Full

A

e ONTIME IN FULL:

Se considera una entrega OTIF cuando el pedido cumple con las siguientes

condiciones:

1. On Time: La fecha de entrega real del pedido al cliente es
menor o igual a la fecha requerida de entrega por el cliente.
2. In Full: La cantidad de producto entregada al cliente es la

solicitada por este.

De esta forma, el pedido 001 seria un pedido OTIF de la siguiente forma:

Figura 11. Ejemplo pedido On Time In Full

AMISTARTOP 12X1 L COA 30 27/07/2010 30 26/07/2010

Fuente: Autores de la Monografia

Se logra observar que el pedido 001 del cliente AGROSOLUCIONES S.A.

cumple con las condiciones necesarias para ser un pedido OTIF, ya que
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durante el desarrollo del ciclo del pedido hasta el envio y entrega al cliente

presento las siguientes caracteristicas.

5.2.

» La fecha de entrega real al cliente fue inferior a la fecha de entrega

requerida por el cliente en un dia, estableciendo una entrega “On

Time”.

» La cantidad entregada al cliente fue igual a la cantidad solicitada en

la orden de compra, por lo que el pedido fue entregado “In Full”.

TIPOS DE INDICADORES DE NIVEL DE SERIVICIO.

Como se expres6 anteriormente, un pedido puede tener 4 tipos de
entrega diferentes, dependiendo de las caracteristicas de entrega de

este correspondiente a las variables de tiempo y cantidad.

Comprender el tipo de entrega que se tiene en los pedidos es de vital
importancia para entender el comportamiento y nivel de servicio de
una compafia, ya que esto podra enfocar de una mejor forma los

esfuerzos para brindar un mejor nivel de servicio hacia los clientes.

Los tipos de indicadores de nivel de servicio estd asociados a los
tipos de entrega, los cuales se utilizan dependiendo del contexto y la
situacion especifica de una compafiia. Los indicadores como se

habian mencionado anteriormente son:

On Time In Full

On Time Not in Full
Not On Time In Full
Not On Time Not In Full

P w0 NP
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Siguiendo con el proceso de comprension de los tipos de entregas,
se mostrara una tabla que indicard las condiciones de una forma

mas clara para que se cumplan los 4 tipos de entregas.
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Cuadro 21. Calculo Indicadores del Nivel de Servicio

DENOMINACION

TIPO DE INDICADOR

ON TIME IN FULL

NOT ON TIME IN FULL

OM TIME NOT IN FULL
NOT OMN TIME NOT IN FULL

Fuente: Autores de la Monografia

CONDICIONALES
FECHA DE ENTREGA REAL MENOR O CANTIDAD ENTREGADA AL CLIENTE=A
IGUAL A FECHA REQUERIDA POR EL CANTIDAD SOLICITADA EN ORDEN DE

CLIENTE COMPRA
CUMPLE NO CUMPLE CUMPLE. NO CUMPLE.
v 1 v 1
v 1 v 1
v 1 v 1
v'1 v 1
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Se puede observar la forma de calculo de los 4 tipos de indicadores
interpretando el tablero anterior, el cual presenta 2 tipos de

condicionales que deben cumplir las entregas a los clientes.

De acuerdo a esto, se puede observar que el OTIF, cumple con ambas
caracteristicas, lo que indica que es una entrega a tiempo y en la

cantidad solicitada por el cliente.

El Not On Time In Full, Cumple con una sola de las dos caracteristicas,
la cual es la variable cantidad, para esta opcién solo aplican las
entregas al cliente en la cantidad solicitada, mas no en una fecha

posterior a la requerida por el cliente.

El On Time Not In Full, Cumple con una sola de las dos caracteristicas,
la cual es la variable tiempo. Para esta opcion solo aplican las entregas
al cliente a tiempo (Fecha menor o igual a la fecha requerida por el
cliente), mas no en la cantidad en solicitada por el cliente en la orden de

compra.

El Not On Time Not In Full, no cumple con ninguna de las dos
caracteristicas. Para esta opcién solo aplican las entregas al cliente que
no cumplen ni con la cantidad solicitada por el cliente en la orden de

compra ni con la fecha de entrega requerida por el mismo.
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5.3.

CALCULO DEL NIVEL DE SERVICIO DE SERVICIO DE LA
UNIDAD DE NEGOCIO DE SYNGENTA COLOMBIA.

El célculo del nivel de servicio de la BU Colombia de SYNGENTA,
traerd como resultado una nocion del nivel de satisfaccion de los
clientes con respecto a las entregas del producto solicitado por
estos.El nivel de servicio de Supply SYNGENTA para la BU
Colombia se mide a través del KPI OTIF, el cual se explico con

anterioridad.

Para efectos del calculo del OTIF, se tendran en cuenta los
despachos del 2009 hasta septiembre de 2010 y se calculara con el
uso de herramientas como el manejo de datos en programas de
procesamiento de hojas de calculo y se tomaran como base los
datos historicos de despachos arrojados por el ERP SAP AG, el cual

se utiliza en SYNGENTA para llevar un control sobre los datos.

A continuacion se mostrara el célculo del OTIF para el afio 2009 y
2010.Para el Calculo del On Time In Full con se expreso
anteriormente, se calculara por medio de un algoritmo lb6gico
plasmado en un la herramienta de procesamiento de hojas de
calculo Excel, por medio de una formulacion légica en el

procesamiento de datos.

A continuacién se mostrara la forma de calculo para masivos en del
OTIF:

Teniendo en cuenta los condicionales para el calculo de los
indicadores, se puede notar que el On Time In Full tiene como
condicionales el cumplimiento de la variable cantidad y la variable
tiempo. En base a esto se procedera con el calculo del OTIF.
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Cuadro 22. Método de célculo de la variable Tiempo en el KPI OTIF.

E2 - fe | =IF(D2<=C2,1,0)
A B C D E. F G
[] 0 da Chrd 0 [} i d ¥ W ¥
O O
1
2| 60.00 6000 26/01/2009 19/01/2009 1 1 1
3| 900.00 50000 | 09,/01/2010 24/01/2010 0 1 0
4| 148 50 104 14/01/2009 10/01/2009 1 0
5 100.00 0.20 | 26/01/2009 28/02/2009 0 ] 0
b
7] =]F(Fecha real <=Fecha Requerida,1,0)
B

Fuente: Autores de la Monografia
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En la tabla anterior, se muestra la forma célculo de variable tiempo
para el OTIF, determinando si un despacho fue entregado a tiempo o
no, dandole un valor de (1) para los que cumplen con el condicional
de tiempo y (0) para los despachos que no cumplen con este

condicional.

De igual forma se debe calcular la variable cantidad, dado que el

OTIF determina ambas variables a la hora de arrojar un resultado.

Para esta variable se mostrara a continuacion su forma de calculo:
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Cuadro 23. Método de Calculo de la variable cantidad para el KPI OTIF

F2 - fe | =IF(B2=A2,1,0)
A B C D E F G
i 0 ad Chrd [ Desp d | d § - .

1
2 60.00 60.00 26/01/2009 19/01/2009 1 1
3| 900.00 900.00 09/01/2010 24/01/2010 0 1 0
4 148.50 1.04 14/01/2009 10/01/2009 1 0 0
5 100.00 0.20 26/01/2009 28/02/2009 0 0 0
]
7] =IF(Qty Despachada = Qty Solicidada en OC,1,0)

8

Fuente: Autores de la Monografia
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En la tabla anterior, se muestra la forma calculo de variable cantidad
para el OTIF, determinando si un despacho fue entregado en la
cantidad correcta o solicitada por el cliente en la orden de compra,
dandole un valor de (1) para los que cumplen con el condicional de
cantidad y (0) para los despachos que no cumplen con este

condicional.

Luego de conocer las caracteristicas de un despacho en ambas
variables (Tiempo y Cantidad), se puede proceder con el célculo del
OTIF, el cual est4 asociado al resultado y la determinacion de estas

2 variables.
Se continuara exponiendo la forma de célculo del OTIF, luego de

determinar si un pedido cumple o no con los condicionales de tiempo

y cantidad.
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Cuadro 24. Método de Célculo del KPI OTIF

G2 - (- fe | =IF(E2+F2=2,1,0)
A B C D F G H 1 e
0 0 i Cirde 0 D i § § § de
. O
&0.00 60.00 26/01/2009 19/01,/2009 1 1
900.00 900.00 |09/01/2010 24/01/2010 1] 1 0
148.50 104 14/01/2009 10/01/2009 i 0 0
100.00 0.20 26/01/2009 28/02/2009 0 0 0

Fuente: Autores de la Monografia
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Si ambas variables tienen el valor (1), colocar uno, de lo
contrario colocar cero (0).




La tabla anterior muestra la forma en que se determina si un
despacho cumple con los condicionales de Tiempo y Cantidad para
ser una entrega al cliente OTIF, asignandole un valor de uno (1) a las
entregas al cliente que cumplen con los condicionales y cero (0) a las

que no.

Posterior a esto se procedera con el calculo del indicador, el cual
estara asociado al total de entregas a clientes enmarcadas en un

periodo de tiempo.

5.3.1. CALCULO DEL OTIF.

Luego de haber determinado si las entregas son OTIF o no, se
debe determinar el nivel de servicio u OTIF global para un
periodo de tiempo especifico, para asi obtener un resultado sobre
un el lapso de tiempo que se estudia.

Para este calculo se tendran en cuenta el nUmero de entregas

OTIF entre el total, utilizando la siguiente formula:

No.de Envios al cliente OTIF en un periodo de tiempo
OTIF = — - - — - X 100%
Total de envios a clientes en el mismo periodo de Tiempo

Ejemplo: Tomando como base el cuadro 24. “Método de calculo del
KPI OTIF”, se puede observar se tienen 4 despachos, donde solo

uno es OTIF, de esta forma se procedera a calcular el OTIF.

1. No. de despachos OTIF =1
2. No. total de despachos = 4.
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Teniendo en cuenta esto, el célculo del OTIF seria de la siguiente

forma:

1
OTIF = ZX 100 = 25%

Luego de haber determinado la forma de calculo del indicador OTIF
para masivos, se procedera con el calculo de este indicador para los
despachos de la BU Colombia de SYNGENTA.

5.3.1. OTIF PARA LA UNIDAD DE NEGOCIO DE SYNGENTA
COLOMBIA.

Procediendo con el proceso de célculo del OTIF, este se calculara
por periodos mensuales, para los afios 2009 y 2010, teniendo en
cuenta el método de calculo anteriormente y soportandolo por medio

de los datos historicos de los despachos.

El comportamiento del OTIF para el afio 2009 fue de la siguiente

forma.
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Cuadro 25. Calculo de OTIF por mes para la UB Colombia de SYNGENTA 2009

Year 2009 |7

Count of Cantidad de despachos Month |-7

OTIF {Hit - Miss) = |January February March April May June
0 93 198 331 455 450 485
1 159 179 162 121 92 139
Grand Total 252 377 493 576 La2 624
Year 2009 -l

Count of Cantidad de despachos Month |7

OTIF (Hit - Miss) = | July August September October Movember December
] 433 331 376 243 417 358
1 68 127 143 182 134 213

Grand Total 01 458 G25 425 G51 571

Fuente: Autores de la Monografia
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La tabla anterior muestra el nUmero de 6rdenes de compra hecha a los
clientes por mes para el afio 2009, segregando el nidmero de remisiones
gue tienen una caracteristica de cumplimiento para la variable tiempo y
cantidad, las cuales estan asociadas al nimero uno (1) de las que no son

entregas OTIF, que estan asociadas al numero cero (0).

El célculo del OTIF como se explico con anterioridad debe componerse
mediante el desarrollo con la formula expuesta para establecer un

porcentaje de cumplimiento de las 6rdenes de cliente.

Calculando el OTIF por mes con los datos de la tabla anterior, se presenta

el siguiente comportamiento del OTIF para el afio 2009.
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Figura 12. Gréfica del comportamiento del OTIF por mes para la BU Colombia de SYNGENTA 2009

100% 1
30% -
30% 1
§ 0% 1 g3.1%
< g 47.5% 50.0%
p 0% 17T%
E 40% - 12.9% 37.3%
- 27.7% 28 4% 29.3%
£ 30% 21.0% 22 3% 24.3%
20% - 17.0% 12.6%
Il ®
0% A . . . . . . . . . .
Jan-03 Feb-09 Mar03 Apr03 May-09 Jun-0% Juklg Aug-04 Sepd9 Cct-09 Mow-09 Dec09 Prom03 Ohbjective
o % comgillanca —— Oifacive
Jan-09 | Feb-09 | Mar-03 | Apr-09 | May-09 | Jun-09 | Jul-09 | Aug-09 | Sep-09 | Oct-09 | Nov-09 | Dec-09 | Prom'09 [Objectivel
HIT 155 173 152 121 52 139 B5 127 149 182 13 213 144
MISS 53 138 331 455 450 435 433 331 376 243 417 358 348
Total dispatches 252 37 433 576 542 £24 501 458 525 425 551 571 431
¥ compliance B3t | 475w | 33 | aow | mow | ozame | wem | 2nme | 28dw | dzew | 243 | 3Tae | 23am | 50
¥ non compliance 33 | sesw | oerve | 7w | &sme | e | e | vea | mew | Stae | 7w | eeme | vome | S0

Fuente: Autores de la Monografia
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Se puede apreciar en la gréafica anterior el comportamiento del OTIF para la
BU Colombia de SYNGENTA por mes para el afio 2009, el cual present6 un
promedio de 29.3% para el afio 2009.

Este indicador determina un nivel de cumplimiento en tiempo y cantidad en
la entrega de un 29.3% en promedio, de una meta del 50% para el afio
20009.

De la misma manera en que se calculé el OTIF para el afio 2009, se
procedera a realizar el célculo para el 2010 y de esta forma tener un

horizonte mas amplio de estudio.

A continuacion se presentara el comportamiento del OTIF de enero a
septiembre de 2010.
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Cuadro 26. Calculo de OTIF por mes para la BU Colombia de SYNGENTA 2010

Year 2010 |-7

Count of Cantidad de despachos Month -7

OTIF {Hit - Miss) * January February March April May
0 180 136 315 242 301
1 7 171 135 155 218
Grand Total 257 307 450 397 519
Year 2010 -

Count of Cantidad de despachos Month |-V

OTIF (Hit - Miss) * | June July August September
0 389 233 264 391
1 203 245 201 222
Grand Total 592 4382 465 613

Fuente: Autores de la Monografia
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La tabla anterior muestra el nUumero de érdenes de compra hecha a los
clientes por mes para el afio 2010, segregando el nimero de remisiones
gue tienen una caracteristica de cumplimiento para la variable tiempo y
cantidad, las cuales estan asociadas al nimero uno (1) de las que no son

entregas OTIF, que estan asociadas al niumero cero (0).

El célculo del OTIF como se explico con anterioridad debe componerse
mediante el desarrollo con la formula expuesta para establecer un

porcentaje de cumplimiento de las 6rdenes de cliente.

Calculando el OTIF por mes con los datos de la tabla anterior, se presenta

el siguiente comportamiento del OTIF para el afio 2010.
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Figura 13. Gréfica del comportamiento del OTIF por mes para la BU Colombia de SYNGENTA 2009

100% 1
90% -
80% 1
g 70%
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E 40% A 39.0% 24 7% 36.2% 40.0%
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Jan-10 Feb-10 Mar-10 Apri0 May-10 Jun-10 Juk10 Aug-10 Sep-10 Cct-10 Mov-10 Dec-10 Prom10 Ohbjective
% comgilanca —— Oijacing
Jan-10 | Feb-10 | Mar-10 | Api-10 | May-10 | Jun-10 | Jul-10 | Aug-10 | Sep-10 | Oct-10 | Nou-10 | Dec-10 | Prom™10 [Objective]
HIT 7 17 135 155 218 203 243 201 222 131
M55 180 136 315 242 301 389 233 264 391 272
Total dispatches 257 307 450 337 513 532 452 465 B13 454
% compliance o | S5 | a0me | ae0w | dam | aae | Sime | d3zw | max oo | sox
¥ non compliance moe | o443 | o | Bl | saox | esTe | 483 | seew | e oo | sox

Fuente: Autores de la monografia.
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Se puede apreciar en la gréafica anterior el comportamiento del OTIF para la
BU Colombia de SYNGENTA por mes para el afio 2010, el cual presenta un
promedio de 40% hasta septiembre de 2010.

Este indicador determina un nivel de cumplimiento en tiempo y cantidad en
la entrega de un 40% en promedio, de una meta del 50% para lo que va
corrido del 2010.

Para efectos del nivel de servicio de ambos afios, se determinara el OTIF
para el afio 2009 y 2010 total, en donde se conoceré el nivel de servicio de
la BU Colombia de SYNGENTA para los 21 meses de célculo.

A continuacion se presentard una tabla mostrando la cantidad de pedidos
despachados desde enero de 2009 hasta septiembre de 2010, segregando

las que son entregas OTIF y No OTIF:

Cuadro 27. Célculo OTIF para la BU Colombia de SYNGENTA

Year 2009- 2010

Count of No. De pedidos despachados

OTIF (Hit - Miss) Total %

Entregas No OTIF 6,647.00 66.24%
3,388.00 33.76%

Grand Total 10,035.00 100%

Fuente: Autores de la monografia.

Se puede apreciar que de un total de 10.035 pedidos despachados entre 2009 y
septiembre de 2010, 3.388 corresponden a entregas OTIF.
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Esto representa un nivel de servicio del 33.76%, expresandose este como el
cumplimiento de los condicionales de tiempo y cantidad para los pedidos

despachados en los 21 meses de estudio.

En la siguiente gréfica se podré apreciar la contribucion que tienen las entregas
OTIF y las No OTIF sobre el total.

Diagrama 10. Contribucion del OTIF al total de entregas para la BU Colombia

120,00%

100,00%

80,00% -

60,00% - H Entregas OTIF

H Entregas No OTIF
40,00% -

20,00% -

0,00% -
Contribucion del OTIF

Fuente: Autores de la Monografia.

En la gréfica anterior se puede apreciar la contribucion de las entregas OTIF sobre

el total, el cual representa un 33.76% de este.

123



6. IMPACTO SOBRE EL NIVEL DE SERVICIO (OTIF) PARA EL
ABASTECIMIENTO DESDE LA BODEGA ESTRATEGICA DE ZIPAQUIRA.

Resulta importante establecer el impacto que tienen los despachos de
productos desde la bodega de Zipaquira, ya que esta bodega ademas de ser
una bodega pulmén a los problemas de capacidad que presenta la bodega
del principal centro de distribucion de la BU Colombia de SYNGENTA
(Bodega Cartagena), una de sus funciones es incrementar el nivel de
servicio que esta presenta con los clientes ubicados en la zona de Tolima,
Huila, Llanos Orientales y Cundinamarca. De igual forma, los despachos
desde la bodega de Zipaquira en cierta forma pueden estar enfocados en
casos especiales a clientes de otras zonas como Valle del Cauca, Antioquia
0 Santander, en caso de que no se tenga disponibilidad de Stock en la

bodega de Cartagena.

Para efectos de la medicién de este impacto, se establecera el nivel de
servicio para cada una de las oficinas de ventas y destinos geografico y

conocer el impacto que tienen estas sobre el indicador global.

6.1. NIVEL DE SERVICIO POR CENTRO DE DISTRIBUCION.

Como se expreso con anterioridad, en esta parte se calculara el nivel
de servicio de SYNGENTA con sus clientes por medio del calculo del

OTIF para los puestos de expedicion de Cartagena y Zipaquira.
Al determinar esto, se podra establecer el impacto que tiene el

abastecimiento desde ambos puestos de expedicion sobre el nivel de
servicio de la BU de SYNGENTA Colombia.
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A continuacion se calculara el OTIF para el puesto de expedicién
desde Cartagena.

6.1.1. CALCULO DEL OTIF PARA EL PUESTO DE EXPEDICION
DE CARTAGENA.

El abastecimiento de productos SYNGENTA desde
Cartagena tiene un impacto significativo en el nivel de servicio
de SYNGENTA, ya que desde esta bodega se hace el mayor

namero de entregas a clientes.

Para el calculo del OTIF para los envios a los clientes desde
esta bodega, se segregaron estos de los envios a los clientes
desde la bodega estratégica de Zipaquira y asi tener un

calculo preciso de este.

Seguidamente, se presentaran los resultados del OTIF para
el abastecimiento desde Cartagena de productos
SYNGENTA.

Para calcular el OTIF desde Cartagena, se utilizara el método
anteriormente mostrado, teniendo en cuenta el numero de envios
a clientes OTIF sobre el total envios a clientes de Enero de 2009
a Septiembre 30 de Septiembre de 2010.
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6.1.2.

Cuadro 28. Calculo del OTIF para los envios a clientes desde Cartagena

Year (All)
Puesto de Expedicion CATG

Count of Cantidad de Entregas a Clientes

OTIF (Hit - Miss) Total

Entregas No OTIF @,360.00 066.8%
3,157.00

Grand Total 9,517.00 100%

Fuente: Autores de la Monografia.

Se puede observar en la tabla anterior el calculo del OTIF para
los envios desde Cartagena, el cual es muy similar al resultado
del indicador global (33.76%).

Al igual que este calculo, se procedera a calcular el OTIF para el
envio a clientes desde la bodega de Zipaquira, para de esta forma
comparar los resultados para los envios a clientes desde ambos

puestos de expedicion.

CALCULO DEL OTIF PARA EL PUESTO DE EXPEDICION DE
ZIPAQUIRA.

El abastecimiento de productos SYNGENTA desde Zipaquira
representa una opcion 4&gil para abastecer de producto
primordialmente a los clientes ubicados en Tolima, Huila, Llanos
Orientales y Cundinamarca dada su distancia mucho mas corta al

compararse con el puesto de expedicion de Cartagena.
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Para el calculo del OTIF para los envios a los clientes desde esta
bodega, se segregaron estos de los envios a los clientes desde la

bodega Cartagena y asi tener un célculo preciso de este.

Seguidamente, se presentaran los resultados del OTIF para el
abastecimiento desde la bodega estratégica de Cartagena de
productos SYNGENTA.

Para calcular el OTIF desde Zipaquira, se utilizard el método
anteriormente mostrado, teniendo en cuenta el nUmero de envios
a clientes OTIF sobre el total envios a clientes de Enero de 2009
a Septiembre 30 de Septiembre de 2010.

A continuacion se presentara la tabla de calculo del OTIF para el
puesto de expedicion externo de Zipaquird, teniendo en cuenta
los envios a los clientes desde el afio 2009 hasta septiembre de
2010.

Cuadro 29. Calculo de OTIF para los envios a clientes desde Zipaquira.

Year (All)
Puesto de Expedicion BEZI

Count of Cantidad de despachos

OTIF {Hit - Miss) Total %

Entregas Mo OTIF 287.00 55.4%
231.00

Grand Total 518.00 100%

Fuente: Autores de la monografia.
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Se puede observar un comportamiento de los envios a los
clientes distintos desde la bodega de Zipaquird, los cuales tienen
un mejor nivel de servicio al realizarse los despachos desde esta
bodega.

Se podr4 apreciar esta situacion de una forma mas clara

visualizando la siguiente grafica:

Diagrama 11. Aporte del OTIF y NO OTIF sobre el total

Fuente: Autores de la monografia

En la grafica anterior se puede observar un nivel mayor de
entregas OTIF, sobrepasando el 40% sobre el total de envios a
clientes desde esta bodega externa.

Conociendo el nivel de servicio para los envios a clientes desde la
bodega estratégica de Zipaquira, se continuara el proceso del
impacto del abastecimiento de productos SYNGENTA desde esta

bodega sobre el nivel de servicio.

128



6.1.3. IMPACTO DE LA BODEGA ESTRATEGICA DE ZIPAQUIRA
SOBRE EL OTIF.

Para establecer el impacto que tiene la bodega estratégica de
Zipaquira sobre el nivel de servicio del abastecimiento de la BU
Colombia por medio del OTIF, se hizo necesario establecer el nivel
de servicio desde esta bodega y conocer si este sobrepasa el

promedio global del nivel de servicio.

Para efectos del célculo del impacto, se utilizara una herramienta
estadistica que permitira establecer una funcibn sobre el
comportamiento del OTIF para el abastecimiento desde la bodega
estratégica de Zipaquird, la cual se denomina Regresion

Logaritmica y el coeficiente de correlacion entre las variables.

e METODOS DE REGRESION Y CORRELACION

Las técnicas de regresion y correlacion cuantifican la asociacion estadistica
entre dos 0 mas variables. La Regresion Logaritmica expresa la relacion
entre una variable dependiente “Y” (OTIF) y una variable independiente “X”

(Utilizacién de la bodega de Zipaquird).'®

El objeto de un andlisis de regresion es investigar la relacion estadistica que
existe entre una variable dependiente y una 0 mas variables
independientes. Para poder realizar esta investigacion, se debe postular

una relaciéon funcional entre las variables.

18Monks Joseph G. Administracion de operaciones, serie Schaum., 12 edicién, México D.F., Mc. Graw Hill., p.p. 170-174.
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e ECUACION LOGARITMICA.

Una ecuacion logaritmica tiene la forma:

Forma general de la ecuacion de regresion lineal simple
Y=aln(X)+ b

Con esta expresion se hace referencia al proceso matematico que sirve
para ajustar una linea de comportamiento logaritmico a través de un
conjunto de datos bivariables asentados en una grafica de dispersién. Dicha

linea se conoce como linea de regresion logaritmica.

La correlacion simple expresa el grado o la cercania de la relacion entre las
dos variables en términos de un coeficiente de correlacion que proporciona
una medida indirecta de la variabilidad de los puntos alrededor de la mejor
linea de ajuste. “Ni la regresion ni la correlacion dan pruebas de relaciones

causa — efecto”.

e ESTIMACION DE LA LINEA DE REGRESION LOGARITMICA.

Para estimar los coeficientes por se utilizan las siguientes férmulas:

_Xxy—yrx
“= Yx2—x)x
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b=y~ (ax)

e DIAGRAMA DE DISPERSION.

La correlacion, método por el cual se relacionan dos variables se pude graficar con
un diagrama de dispersion de puntos, a la cual muchos autores le llaman nubes de
puntos, encuadrado dentro de un grafico de coordenadas X Y en la cual se pude
trazar una recta y cuyos puntos mas cercanos de una recta hablaran de una
correlacion mas fuerte, a esta recta se le denomina recta de regresion, que puede
ser positiva 0 negativa, la primera contundencia a aumentar y la segunda en

descenso o decreciente.

También se puede describir un diagrama de dispersion en coordenadas

cartesianas valores, en donde la nube de puntos representa los pares de valores.

Diagrama 12. Ejemplo de un Diagramade dispersion

Fuente: regresion y correlacion.™ (2000)

19Instituto Politecnico Nacional de Mexico. Regresion y correlacion lineal. Extraido el 20 de Octubre del 2010 desde
http://www.sepi.upiicsa.ipn.mx/mdid/regrcorr.pdf
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e COEFICIENTE DE DETERMINACION

Una pregunta importante que se plantea en el analisis de regresion es la
siguiente: ¢ Qué porcentaje de la variacion total en Y se debe a la variacion
en X? En otras palabras, ¢cudl es la proporcion de la variacion total en 'Y

que puede ser “explicada” por la variacion en X?

El coeficiente de determinacion R® es un numero entre -1 y 1 que indica
gué tan bien describe la ecuacion lineal la relacién entre las dos variables.
Para el coeficiente de determinacion, r se designa como positiva si Y se
incrementa cuando lo hace X, y negativa si Y decrece al incrementarse X.

Una r de cero indica una ausencia de relacion entre las dos variables:o.

El estadistico que mide esta proporcibn o porcentaje se denomina

coeficiente de determinacion:

Ri =1 ¢ :
2(Y -Y)

Tras comprender la funcionalidad de la regresién lineal, se procedera
a graficar el OTIF de enero de 2009 a septiembre de 2010 y
establecer una linea de tendencia, de tal forma que nos indique si la

relacion de los datos es lineal.

**Monks Joseph G. Administracién de operaciones, serie Schaum., 12 edicién, México D.F., Mc. Graw Hill., p.p. 170-174.

132



A continuacion se mostrara el OTIF para los periodos de tiempo de
enero de 2009 a Septiembre de 2010 y se graficara la linea de

tendencia de estos datos.

Cuadro 30. Valor del OTIF para el afio 2009 y 2010.

Year Month OTIF
2009 January 53.10%
2009 February 47.48%
2009 March 32.86%
2009 April 21.01%
2009 May 16.97%
2009 June 22.28%
2009 July 13.57%
2009 August 27.73%
2009 September 28.38%
2009 October 42.82%
2009 Movember 24.32%
2009 December 37.30%
2010 January 29.96%
2010 February 55.70%
2010 March 30.00%
2010 April 39.04%
2010 May 42.00%
2010 June 34.29%
2010 July 51.66%
2010 August 43.23%
2010 September 36.22%

Fuente: Autores de la Monografia.

Luego de tener los datos del OTIF para los afios 2009 y 2010, se continda
con la grafica del OTIF y su linea de tendencia, la proporcionara una nocion
del comportamiento general del nivel de servicio de la BU Colombia de
SYNGENTA.
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Se presenta a continuacion la linea de tendencia del nivel de servicio (OTIF)
para la BU Colombia de SYNGENTA:

Diagrama 13. Diagrama de Dispersion del nivel de servicio para la BU Colombia 2009-2010.
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Fuente: Autores de la monografia.

Se puede apreciar en la grafica anterior, la tendencia ascendente que tiene
el OTIF para la BU Colombia de SYNGENTA, el cual se refleja en un nivel
mayor de entregas completas y a tiempo para los clientes de esta unidad de

negocios.

Siguiendo con el proceso de célculo del impacto de los envios a clientes
desde la bodega estratégica de Zipaquira al nivel de servicio de SYNGENTA,
se continuara con la construccion de la funcion que indique el

comportamiento estimado del OTIF segun la linea de tendencia que presenta
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este volumen proporcional de envios a clientes hechos desde la bodega de

Zipaquira.

Para esta tarea, se deben segregar los pedidos despachados desde la
bodega de Zipaquira y medir la contribucion que tienen estos por mes al total

de pedidos despachados en el mismo periodo de tiempo.

Para esto se utilizara la siguiente formula:

No.de envios desde BEZI /mes
No.de envios/mes

Proporcion de envios desde BEZI =

La anterior formula muestra la forma de calcular el aporte de los envios a
BEZI al total de envios a clientes, siempre enfocados en el mismo periodo de

tiempo (Semanal, Mensual, anual, etc.).

Teniendo en cuenta lo anterior, la proporcién de envios desde BEZI para la
distribucién de la BU Colombia de SYNGENTA por mes seria de la siguiente

forma:
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Cuadro 31. Proporcién de envios a clientes desde BEZI.

Count of Cantidad

de despachos

Year

Fuente: Autores de la Monografia.

Meonth
2009 January
2009 February
2009 March
2009 April
2009 May
2009 June
2009 July
2009 August
2009 September
2009 October
2009 Movember
2009 December
2010 January
2010 February
2010 March
2010 April
2010 May
2010 June
2010 July
2010 August
2010 September

BEZI

1.00
5.00
9.00

8.00
3.00
2.00
4.00
31.00
6.00
26.00
59.00
5.00
21.00
30.00
21.00
22,00
66.00
27.00
46.00
124.00

CATG
251.00
372.00
434.00
376.00
334.00
621.00
4359.00
454.00
454.00
419.00
525.00
512.00
252.00
286.00
420.00
376.00
457.00
526.00
455.00
419.00
489.00

Grand Total % BEZI

252.00
377.00
433.00
376.00
342.00
624.00
301.00
458.00
525.00
425.00
551.00
571.00
257.00
307.00
450.00
397.00
519.00
592.00
482.00
465.00
613.00

OTIF
0.40%| 63.10%
1.33%| 47.48%
1.83%| 32.86%
0.00%| 21.01%
1.48%| 16.97%
0.48%| 22.28%
0.40%| 13.57%
0.87%| 27.73%
5.90%| 28.38%
1.41%| 42.82%
4.72%| 24.32%
10.33%| 37.30%
1.95%| 29.96%
6.84%| 55.70%
6.67%| 30.00%
5.29%| 39.04%
4.24%| 42.00%
11.15%| 34.29%
5.60%| 51.66%
9.89%| 43.23%
20.23%| 36.22%

La tabla anterior muestra el aporte de los envios a clientes desde la bodega

de Zipaquird al total de envios por mes, representado en un valor porcentual.

Siguiendo con el célculo de la funciéon por medio del método de regresién

logarimica, se procedera con el procesamiento de los datos para de esta

forma determinar la funcibn que mejor se ajuste al comportamiento

logaritmico de los datos y cuantifique la asociacion estadistica entre la

proporcion de envios desde Zipaquira 'y el On Time In Full.
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Continuando con el célculo del impacto de los envios desde la bodega
estratégica de Zipaquira en el OTIF, se establecerd el indice de
determinacion para luego proceder con la regresion logaritmica, para de esta
forma conocer el nivel de influencia que tiene el abastecimiento desde la

bodega estratégica de Zipaquira en el OTIF.

Para el célculo del coeficiente de determinacion se tendrdn en cuenta los
datos anteriores y su tratamiento en un programa de procesamiento de

datos, el cual proporcionara el valor del coeficiente de determinacion.

Diagrama 14. Linea de tendencia del OTIF con respecto a los envios desde BEZI

70.00% ¥v=0.076Inix)+ 0521
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£0.00%
*
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L ] L

* * *
40.00% + .

. *
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30.00% . o ’¢
»

20.00% L

*
10.00%
0.00% . . . . )

0.00% 5.00% 10.00% 15.00% 20.00% 25.00%

Fuente: Autores de la monografia.

La figura anterior muestra el comportamiento del OTIF teniendo en cuenta la
proporcion de los envios a clientes hechos desde Zipaquira con respecto al
total, mostrando un indice de determinacion de 0.559, lo que indica que la

proporcion de envios desde Zipaquird a los clientes tiene un impacto
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cuantitativo de signo positivo sobre el nivel de servicio de la unidad de
negocio de SYNGENTA Colombia.

Luego de haber calculado el indice de determinacion y conociendo que el
abastecimiento desde Zipaquird tendra un impacto de signo positivo en el
nivel de servicio de SYNGENTA Colombia, se procedera con la

determinacion de la funcion que estime este comportamiento.

Para establecer una funcién que cuantifique la relacion estadistica entre la
proporcién de envios a clientes desde Zipaquird y el nivel de servicio de
SYNGENTA, se procederd con el desarrollo de las férmulas descritas
mediante el programa de procesamiento de datos se establecerda una
férmula que se ajuste al comportamiento logaritmico del OTIF. El dato
correspondiente a abril de 2009 no se tuvo en cuenta en este calculo, dado
su valor de cero el cual no puede ser utilizado en el calculo de la regresion

logaritmica.

La funcién teniendo en cuenta los datos anteriores seria de la siguiente

forma:

OTIF = 0.076 In(Proporcion Envios desde BEZI) + 0.591

Teniendo en cuenta la funcion anterior, se puede apreciar que el
abastecimiento o envios a clientes desde Zipaquira tiene un impacto positivo
en el nivel de servicio de la BU Colombia, dado su tendencia ascendente con

respecto a la proporcién de envios desde la bodega estratégica.
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Esta funcion determina claramente que el impacto que tiene la bodega
estratégica de Zipaquird sera variable dependiendo del nivel de utilizacion
con respecto al numero de pedidos enviados a los clientes con respecto al

total que tenga esta en un periodo de tiempo determinado.

Este impacto o asociacion que tiene el abastecimiento desde la bodega de

Zipaquira se podra observar de una mejor forma en la siguiente gréfica:
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Figura 14. Comportamiento del OTIF para el porcentaje de utilizacion de la bodega de Zipaquira.
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Fuente: Autores de la Monografia
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La grafica anterior muestra el comportamiento del nivel de servicio para la unidad
de negocio de SYNGENTA Colombia, cuando el nivel de utilizacién o envios a

clientes desde la bodega estratégica de Zipaquira aumenta.

Se puede apreciar un comportamiento ascendente del nivel de servicio de la
unidad de negocio de SYNGENTA Colombia a medida que aumenta la proporcion
de envios a clientes desde la bodega estratégica de Zipaquira, presentando un
nivel de servicio de 41.6% con el 10% de utilizacion de esta y de un 59.1%

pedidos OTIF para un 100% de envios a clientes desde Zipaquira.

Considerando lo anterior, se puede observar un alcance de la meta del OTIF

(50%) con un porcentaje de envios desde BEZI ubicado entre un 30% y un 40%.
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7. MEDICION DEL CUMPLIMIENTO DEL LEAD TIME DE DISTRIBUCION DE
LA UNIDAD DE NEGOCIO DE SYNGENTA COLOMBIA.

El establecimiento y cumplimiento del lead time de distribucién es muy
importante dentro del proceso de distribucion de la unidad de negocio de
SYNGENTA Colombia, dado que este podra definir en muchas ocasiones el
cumplimiento de la variable tiempo en el nivel de servicio de SYNGENTA
(OTIF).

Para comprender un poco mas acerca del Lead Time, se mostrara una breve

definicion y los alcances de este.

e TIEMPO DE ENTREGA (LEAD TIME)

Lead time es una expresion genérica utilizada mucho en logistica
para analizar la rapidez del flujo de materiales y que se define como el
tiempo desde que se inicia un proceso — aprovisionamiento,
almacenaje, fabricacion, distribucion — hasta su finalizacion*'.Esta
intimamente relacionado con variables como plazo de entrega, stock;
por lo que la reduccion del lead time es objetivo importante en la
reduccion de costos. El camino para reducirlo consiste en la reduccién

de los lead time de los subprocesos de fabricacion.

A modo de ejemplo el lead time de aprovisionamiento de materiales
seria el tiempo total invertido desde que se reconoce la necesidad de
comprar el producto hasta que esté esta fisicamente situado en el

almaceén y disponible para su utilizacion y se podia descomponer en:

' ORCA, Juan. Modulo I: Introduccién a la GestiénLogistica. Conceptos de Logistica Integral — Lead time. Universidad de
Concepcion. 2006.
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Caculo de la necesidad de material
Tramitacion del pedido al proveedor

Plazo de entrega al proveedor

Recepcion y control de calidad al producto

Ubicacion fisica en las estanterias del almacén

YV V.V V V V

Comunicacion al sistema informativo y/o administrativo de la

disponibilidad del producto para su utilizacion®.

Cuando se habla de lead time de almacenamiento, el término se
refiere al tiempopromedio que un producto permanece en el almacén;
teniendo en cuenta que larotacion de un producto se efectla
normalmente por el sistema FIFO, el referido tiempopromedio se
podria calcular transformando el stock en términos de dias de

produccién oventa (cobertura).

Cuando la logistica expresa maxima rapidez del flujo de materiales
con minimos costos operacionales, una de las estrategias mas
efectivas a hacer es reducir lead time y aumentar larotacion de los
stocks. Por efecto inducido se obtendran mejorasen el nivel de
servicio, reducciénde espacios y costo de la infraestructura que los

soporta®.

Es clave entonces medir el tiempo total que un cliente debe esperar
para recibir un producto después de hacer un pedido. Cuando la
planificacion y la produccién estan trabajando por debajo de su

capacidad fisica, el tiempo de entrega y el tiempo de procesamiento

ZUNHEVAL - FIIS — EAPI. Logistca Integral. Extraido el 20 de Octubre 2010 desde
http://www.unheval.edu.pe/docente/administrador/subidas/1241276872.pdf
ZUNHEVAL - FIS — EAPI. Logistca Integral. Extraido el 20 de Octubre 2010 desde

http://www.unheval.edu.pe/docente/administrador/subidas/1241276872.pdf
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son el mismo. Cuando la demanda excede la capacidad de un
sistema, hay tiempo de espera adicional antes de la planificacion y la

produccion, el tiempo de entrega excede el tiempo de procesamiento.

La unidad de negocio de SYNGENTA Colombia, comprometida con el
control de sus lead times, utiliza un indicador de desempefio logistico
gue mide el cumplimiento del lead time establecido para el proceso de
distribucion de la BU Colombia en el esquema de distribucion, el cual
presenta unos dias de corte documental, de despacho de productos y
de entrega fisica al cliente.

Ajustarse a un esquema de distribucion como se habia expresado
anteriormente conlleva a una mejora en la optimizacion vehicular,
utilizacion de la flota vehicular y una mejor coordinacién de cargues y

descargues de producto con los clientes.

Para medir el cumplimiento del lead time de distribucién, se utiliza el
indicador lead time de entregas, el cual compara el tiempo de desde
qgue el pedido es despachado hasta su entrega fisica al cliente contra

el lead time establecido en la matriz de distribucion.

Para comprender mejor la forma de célculo de este indicador se

mostrara el siguiente ejemplo:
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Cuadro 32. Método de Calculo del KPI LEAD TIME

F2 - # | =IF((D2-C2)<=£2,1,0)
A B C D E F
Nombre del Cliente Ubicacion Fecha de Despacho Fecha de Entrega Real  Lead Time (Dias)
1
2 |C.l. BANANEROS UNIDOS S.A.  APARTADO 16/07/2010 19/07/2010 5 1
3 BANURAS.A. APARTADO 16/07/2010 20,/07/2010 3 0,
a4
- =IF{(D2-C2)<=E2,1,0);
&
7 Si el tiempo transcurrido entre el despacho y la
- entrega es <= al lead time, colocar uno (1), de
5 lo contrario cero (0)
10

Fuente: Autores de la Monografia

En este ejemplo, se pueden observar 2 envios a clientes ubicados en
la misma ciudad (Apartadd, Antioquia).Para Apartadd segun el
esquema de distribucion, se despachan los miércoles y viernes y su
tiempo de transito es de 2 dias.En este orden de ideas si un vehiculo
es despachado el dia viernes, sera entregado al cliente el lunes,
dandonos un tiempo en transito de 3 dias. Para estos casos, el dia
domingo suma un dia al lead time, por lo que para efectos del calculo

se tomara un lead time de entrega para Apartado6 de 3 dias.

En el primer caso, al cliente BANANEROS UNIDOS S.A. se le
despacho el dia viernes 16 de julio de 2010 un pedido, el cual le fue
entregado fisicamente el lunes 19 de julio de 2010, teniendo un lead
time de 3 dias, por lo que este tendra un cumplimiento del esquema
de distribucién y obtiene un HIT (1).

En el segundo caso, el cliente BANURA S.A., el cual esta ubicado en
la misma zona, el pedido le fue despachado el mismo dia, pero este le
fue entregado el dia martes, ocasionando un incumplimiento del lead
time en un dia, por lo que se considera un MISS (0).
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Para el ejemplo anterior, se tiene un cumplimiento del lead time del 50%,

dado que solo la mitad de los pedidos despachados cumplen con el lead time

establecido.

Observando el ejemplo y al detallar el nombre del indicador, se puede

apreciar que este indicador solo tiene en cuenta la variable tiempo,

enfocandose a la verificacion de los tiempo estipulados en el esquema de

distribucion.

Continuando con el proceso de medicion de los KPI's de distribucion de la

BU Colombia de SYNGENTA, se procedera a calcular el lead time de

entregas para el proceso de distribucion:

7.1

METODO DE CALCULO DEL LEAD TIME DE ENTREGAS.

Para el célculo del nivel de cumplimiento del lead time de entregas se
utilizaran los datos histéricos de la herramienta de manejo de
informacion utilizada en SYNGENTA, la cual es el ERP SAP AG.

Teniendo en cuenta lo anterior, se hard un procesamiento de datos de

las siguientes variables:
» Fecha de Despacho de cada pedido.
» Fecha de entrega real de cada pedido.

» Lead Time segun destino de mercancia.

En base a estas variables se procedera con el calculo del cumplimiento

del lead time para el proceso de distribucion de SYNGENTA Colombia.
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7.2.

CALCULO DEL LEAD TIME DE ENTREGAS.

Para el correcto calculo del lead time de entregas de la BU Colombia de
SYNGENTA Colombia, primero es necesario familiarizarse con los lead
times establecidos segun esquema y los destinos y cobertura manejada
por el &rea de distribucion Colombia.

A continuacion se podra observar el lead time por zona para la BU

Colombia de SYNGENTA estipulado para el célculo del indicador.

Cuadro 33. LEAD TIME por zona para la BU Colombia de SYNGENTA

Destino L?ad Destino L?ad
Time Time
ACACIAS 6 | MEDELLIN 2
AGUACHICA 4 | MONTERIA 3
AMBALEMA 4 | NEIVA 6
APARTADO 3| PASTO 8
BARRANQUILLA 2 | PEREIRA 3
PUERTO
BOGOTA 5| GAITAN 6
BUCARAMANGA 4 | PURIFICACION 6
CALI 4 | RIONEGRO 3
CAMPOALEGRE 6 | SABANETA 2
CARTAGENA 1 | SALDANA 6
CERETE 3 | SANTA MARTA 2
CHIA 5| TENJO 6
ENVIGADO 4 | TUQUERRES 8
ESPINAL 6 | VALLEDUPAR 3
GIRON 2 | VILLANUEVA 6
GRANADA 6 | VILLAVICENCIO 6
IBAGUE 6 | YOPAL 6
IPIALES 8| YUMBO 4
LERIDA 6

Fuente:Autores de la Monografia

En base a lo anterior, se mostrara a continuaciéon el cumplimiento del
lead time de entregas para la BU Colombia de SYNGENTA para el afo
2009.
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CUMPLIMIENTO DEL LEAD TIME DE ENTREGAS PARA EL ANO
2009.

El afio 2009 tuvo un comportamiento del lead time de la siguiente

forma:

Cuadro 34. Cumplimiento del Lead time Distribucién BU Colombia 2009.

Year

2009

Sum of Count HIT-MISS.Lead Time

Month
January
February
March
April

May

June

July
August
September
October
November
December
Grand Total

MISS HIT Grand Total % Cumplimiento Lead Time
23.00 229.00 252.00 90.87%
93.00 284.00 377.00 75.33%

131.00 362.00 493.00 73.43%
106.00 470.00 576.00 81.60%
129.00 413.00 542.00 76.20%
108.00 516.00 624.00 82.69%
74.00 427.00 501.00 85.23%
82.00 376.00 458.00 82.10%
71.00 454,00 525.00 86.48%
75.00 350.00 425.00 82.35%
61.00 490.00 551.00 83.93%
27.00 484.00 571.00 84.76%
1,040.00 4,855.00 5,805.00 82.36%

Fuente: Autores de la Monografia.

Se puede observar en el cuadro anterior, que el cumplimiento del lead
time de entregas para la distribucién de la BU Colombia en el 2009 fue
de 82.36% en total, teniendo en cuenta que de 5.895 envios a clientes
en este afo, 4.855 fueron entregados respetando el tiempo establecido

en el esquema de distribucion.
Para observar de una mejor forma el cumplimiento del lead time de

entregas segun el esquema de distribucion para la BU Colombia, se

presenta la siguiente grafica:

148



Figura 15. Cumplimiento del Lead time de entregas por mes para la distribucion de la BU Colombia 2009.
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Fuente: Autores de la monografia.
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7.3.

Observando la grafica anterior, se puede verificar el comportamiento
por mes del cumplimiento del lead time de entregas para cada uno de

los envios a clientes.

El mantenimiento de este indicador elevado permite establecer cierto
nivel de confiabilidad con las fechas estimadas de entrega a los
clientes, compromisos con los clientes y coordinacion de descargues

con estos mismos.

Se puede observar ademas el promedio aritmético del cumplimiento del

lead time, el cual fue de 82.4%.

Para efectos de tener un mayor rango de datos, se procedera a calcular
el cumplimiento del lead time total, tomando como base los datos que

van desde enero de 2009 hasta septiembre de 2010.

CALCULO DEL CUMPLIMIENTO DEL LEAD TIME DE ENTREGAS
TOTAL (2009 — SEPT. 2010).

Luego de observar el comportamiento del Lead time de entregas para
el afio 2009, se continuard con el célculo del lead time de entregas
hasta septiembre de 2010, con el Unico objetivo de tener un mayor

rango de datos.

Siendo asi, el indicador quedaria de la siguiente manera:
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Cuadro 35. Cumplimiento del Lead time Distribucién BU Colombia 2009-2010.

Sum of Count HIT-MI55.Lead Time
Year Month MISS HIT Grand Total % Cumplimiento lead time
2009 January 23.00 229.00 252.00 90.87%
February 93.00 284.00 377.00 75.33%
March 131.00 362.00 493.00 73.43%
April 106.00 470.00 576.00 81.60%
May 125.00 413.00 542.00 76.20%
June 108.00 516.00 624.00 82.69%
July 74,00 427.00 501.00 85.23%
August 82.00 376.00 458.00 82.10%
September 71.00 454.00 525.00 86.48%
October 75.00 350.00 425.00 82.35%
MNovember 61.00 490.00 551.00 88.93%
December 87.00 434.00 571.00 84.76%
2010 January 19.00 238.00 257.00 92.61%

February 40.00 267.00 307.00 86.97%
March 80.00 370.00 450.00 82.22%
April 69.00 328.00 397.00 82.62%
May 29.00 490.00 519.00 94.41%
June 73.00 5159.00 592.00 87.67%
July 36.00 446.00 482.00 92.53%
August 57.00 408.00 465.00 87.74%
September 77.00 536.00 613.00 87.44%

Grand Total 1,520.00 8,457.00 9,977.00 84.76%

Fuente: Autores de la monografia.

En el cuadro 35 se puede visualizar el cumplimiento del lead time
establecido en la matriz de distribucion para la BU Colombia de
SYNGENTA para los meses de enero de 2009 a septiembre de 2010.

En la primera y segunda columna se muestra el afio y el mes al cual
pertenecen los datos; Las siguiente 2 columnas representan los envios
a cliente que cumplen con el lead time de entregas establecido (HIT) y
las que no (MISS). La siguiente columna corresponde al total de envios
a cliente por mes y en la dltima columna se observa el cumplimiento del

lead time por mes.

Para este periodo de 21 meses, se puede observar un cumplimiento del
lead time de 84.76% para toda la unidad de negocios de SYNGENTA

Colombia.
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Siguiendo con el proceso de medicion del cumplimiento lead time, se
procedera a calcular el cumplimiento de este para los envios a clientes
desde Zipaquird y Cartagena. La finalidad de esta segregacion es
determinar el comportamiento de estos a lo largo del mismo periodo de

tiempo y poder establecer comparaciones de este.

7.3.1. CUMPLIMIENTO DEL LEAD TIME PARA LOS ENVIOS A
CLIENTES DESDE BODEGA ESTRATEGICA DE
ZIPAQUIRA.

El cumplimiento del lead time para los envios a clientes desde
la bodega de Zipaquird, representara un primer paso para
conocer el comportamiento general de este indicador.

Para calcular este, se procedera de la misma forma en la que
se calcul6é el cumplimiento del lead time para toda la unidad
de negocio, con la unica diferencia en la segregacion de los

envios desde Zipaquira y los envios desde Cartagena.
Teniendo en cuenta lo anterior, se procedera en el siguiente

cuadro a calcular el cumplimiento del lead time para los

envios a clientes desde la bodega estratégica de Zipaquira:
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Cuadro 36. Cumplimiento del Lead Time para los envios a clientes desde Zipaquira

Sum of Count

Year

Month

2009 January

February
March

May

June

July
August
September
October
Movember
December

2010 January

Grand Total

February
Narch
April

May

June

July
August
September

HIT-MI55.Lead Time
MISS

Fuente: Autores de la Monografia
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100.00%

71.43%

100.00%
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Para la tabla anterior se puede observar el cumplimiento de los lead
times de distribucion segun la matriz de distribucién de la unidad de
negocios de SYNGENTA Colombia para el abastecimiento desde la
bodega de Zipaquira en el periodo de tiempo de Enero de 2009 a
Septiembre de 2010.

En la primera y segunda columna se muestra el afio y el mes al cual
pertenecen los datos; Las siguiente 2 columnas representan los envios
a cliente que cumplen con el lead time de entregas establecido (HIT) y
las que no (MISS). La siguiente columna corresponde al total de envios
a cliente por mes y en la dltima columna (columna resaltada) se

observa el cumplimiento del lead time por mes.

Se puede observar un comportamiento mayor para los envios a clientes
desde esta bodega, lo que indica que esta bodega estd mas ajustada al
cumplimiento del lead time que la bodega de Cartagena, debido a que
proporcionalmente los envios desde esta bodega esta dentro del rango
de tiempo de abastecimiento establecido en el esquema de distribucién.

Para esta bodega se contabiliza en este periodo de tiempo un total de
516 envios a clientes, de los cuales 483 han estado ajustados al lead
time de entregas establecido, presentado asi un nivel de cumplimiento
de este de 93.6%.
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7.3.2. CUMPLIMIENTO DEL LEAD TIME PARA LOS ENVIOS A
CLIENTES DESDE LA BODEGA DE CARTAGENA.

El cumplimiento del lead time para los envios a clientes desde
la bodega de Cartagena, continuard con el proceso para

conocer el comportamiento general de este indicador.

Para calcular este, se procedera de la misma forma en la que
se calcul6é el cumplimiento del lead time para toda la unidad
de negocio, con una Unica diferencia en la segregacion de los
envios desde Cartagena y los envios desde la bodega

estratégica de Zipaquira.
Teniendo en cuenta lo anterior, se procedera en el siguiente

cuadro a calcular el cumplimiento del lead time para los

envios a clientes desde la bodega de Cartagena:
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Cuadro 37. Cumplimiento del Lead Time para los envios a clientes desde Cartagena

Sum of Count HIT-MI55.Lead Time
Year Month MISS HIT Grand Total % Cumplimiento Lead Time
2009 January 23 228 251 90.84%
February 93 279 372 75.00%
March 131 353 434 72.93%
April 106 470 576 81.60%
May 129 405 534 75.84%
June 108 513 621 82.61%
July 74 4325 499 B85.17%
August 82 372 454 81.94%
September 71 423 494 85.63%
October 75 344 419 B82.10%
MNovember 61 464 525 88.38%
December 87 425 512 83.01%
2010 January 19 233 252 92.46%
February 36 250 286 B87.41%
March a0 340 420 B80.95%
April 63 313 376 83.24%
May 29 468 497 94.16%
June 52 474 526 90.11%
July 34 421 455 92.53%
August 57 362 419 86.40%
September 77 412 489 B84.25%
Grand Total 1487 7974 9461 84.28%

Fuente: Autores de la Monografia
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Para la tabla anterior se puede observar el cumplimiento de los lead
times de distribucion segun la matriz de distribucion de la unidad de
negocios de SYNGENTA Colombia para el abastecimiento desde la
bodega de Cartagena en el periodo de tiempo de Enero de 2009 a
Septiembre de 2010.

En la primera y segunda columna se muestra el afio y el mes al cual
pertenecen los datos; Las siguientes 2 columnas representan los
envios a cliente que cumplen con el lead time de entregas establecido
(HIT) y las que no (MISS). La siguiente columna corresponde al total de
envios a cliente por mes y en la dltima columna (columna resaltada) se

observa el cumplimiento del lead time por mes.

Para esta bodega se contabiliza en este periodo de tiempo un total de
9.461 envios a clientes, de los cuales 7.974 han estado ajustados al
lead time de entregas establecido, presentado asi un nivel de

cumplimiento de este de 84.28%.

Al comparar los niveles de cumplimiento del lead time de entregas para
el abastecimiento desde la bodega estratégica de Zipaquira y la bodega
de Cartagena, se puede apreciar una diferencia de mas de 9 puntos
porcentuales, lo que indica que de Zipaquird esta mas ajustada y tiene
menores tiempos de transito hacia los clientes que la bodega de

Cartagena.
En la siguiente grafica se podrd apreciar de una mejor forma el

cumplimiento del lead time de entregas para cada centro de

distribucion:
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Diagrama 15. Comportamiento del nivel de cumplimiento del lead time de entregas para las bodegas de Zipaquira y Cartagena
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Fuente: Autores de la Monografia
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En la grafica anterior se puede observar el comportamiento del nivel del
cumplimiento del lead time de entregas para los 2 centros de distribucion
(Cartagena y Zipaquira), comprobando un ajuste mayor al lead time establecido

para el abastecimiento desde Zipaquira para 18 meses de los 21 graficados.

De esta forma, se puede comprobar un impacto positivo en la variable tiempo, la
cual estudia el indicador del cumplimiento del lead time para el abastecimiento

desde la bodega estratégica de Zipaquira.
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8. ANALISIS DEL IMPACTO SOBRE EL NIVEL DE SERVICIO Y
EL LEAD TIME DE ENTREGAS PARA LA DISTRIBUCION
DESDE LA BODEGA ESTRATEGICA DE ZIPAQUIRA,

Habiendo visto la forma de céalculo de los KPI's de distribucién
Colombia de SYNGENTA y conociendo un comportamiento
positivo de estos para el abastecimiento desde la bodega
estratégica de Zipaquira, surgen interrogantes del porque se tiene
este comportamiento cuando se distribuye producto desde esta.

La solucion a este interrogante sera presentada en este capitulo,
el cual mostrara por qué este comportamiento y que variables son

afectadas positivamente para el abastecimiento desde Zipaquira.

Realizar este andlisis serd de suma importancia, ya que brindara
la informacion sobre las causas de los impactos positivos en el
nivel de servicio de SYNGENTA Colombia y el cumplimiento del

lead time de entregas.

8.1. ANALISIS DE VARIABLES.

Para poder comprender el comportamiento de los
indicadores para el abastecimiento a los clientes desde el
centro de distribucion de Zipaquird, se hace necesario

establecer que variables se van a estudiar y/o analizar.

Luego de haber hecho el célculo de los indicadores, se

puede determinar que estos solo trabajan con las variables
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de tiempo y cantidad, por lo que se procederan a analizar
estas con el fin de dar a conocer cual esta siendo afectada
por la distribucion de productos desde Zipaquird y brinda
un impacto positivo sobre los indicadores de desempefio

logistico.

8.1.1. VARIABLE TIEMPO.

En la variable tiempo se analizard el comportamiento
de esta para ambos centros de distribucién y asi
conocer si se presentan diferencias que puedan dar
una nocién sobre el impacto positivo sobre los KPI’s el
abastecimiento a los clientes desde la bodega

estratégica de Zipaquira.

Para esto se realizara una medicion del cumplimiento
de la fecha requerida de entrega por cliente para cada
pedido (La variable On Time del nivel de servicio)
desde ambos centros de distribucién para comparar
estos y verificar si la variable tiempo esta teniendo un
GAP amplio para ambas bodegas.

De igual forma, se hard una comparacion del promedio
del Lead Time real para cada centro de distribucién por

destino y establecer la diferencia entre ambos.

A continuacion, se calculara el cumplimiento de la
fecha requerida al cliente para cada centro de

distribucion:
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Cuadro 38. Comportamiento de las entregas a tiempo para el abastecimiento a clientes desde Zipaquira.

Sum of Cantidad de despachos On Time (Hit - Miss) ZIPAQUIRA
Year Month MISS HIT Grand Total % On Time
2009 January 0 1 1 100.00%
February 2 3 5 60.00%
March 0 9 9 100.00%
May 1 7 8 87.50%
June 2 1 3 33.33%
July 2 ] 2 0.00%
August 4 0 4 0.00%
September 22 9 31 25.03%
October 2 5] 33.33%
Movember 5 21 26 80.77%
December 21 38 59 64.41%
2010 January 3 2 5 40.00%
February 11 10 21 47.62%
March 19 11 30 36.67%
April 15 5] 21 28.57%
May 10 12 22 54.55%
June 43 18 66 27.27%
July 5 22 27 81.48%
August 23 23 46 50.00%
September 56 68 124 54.84%
Grand Total 253 263 516 50.97%

Fuente: Autores de la Monografia.
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Para la tabla anterior se puede observar el comportamiento de las
entregas a tiempo para el abastecimiento desde la bodega estratégica
de Zipaquira de la unidad de negocios de SYNGENTA Colombia en el
periodo de tiempo de Enero de 2009 a Septiembre de 2010.

En la primera y segunda columna se muestra el afio y el mes al cual
pertenecen los datos; Las siguientes 2 columnas representan los
envios a cliente que cumplen con la fecha requerida de entrega al
cliente (HIT) y las que no (MISS). La siguiente columna corresponde al
total de envios a cliente por mes y en la ultima se observa el nivel de

pedidos On time para cada mes.

Para esta bodega se contabiliza en este periodo de tiempo un total de
516 envios a clientes, de los cuales 263cumplieron con la fecha
requerida de entrega por el cliente, por lo que se tiene desde esta

bodega un nivel de pedido On Time de 50.97%.

Se presentard de igual forma el mismo calculo para los envios a

clientes desde Cartagena en la siguiente tabla:
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Cuadro 39. Comportamiento de las entregas a tiempo para el abastecimiento a clientes desde Cartagena.

Sum of Cantidad de despachos On Time (Hit - Miss) CARTAGENA
Year Month MIsS HIT Grand Total % On Time
2009 January 71 180 251 71.71%
February 175 197 372 52.96%
March 317 167 484 34.50%
April 444 132 576 22.92%
May 441 93 534 17.42%
June 473 148 621 23.83%
July 424 75 499 15.03%
August 319 135 454 29.74%
September 339 155 494 31.38%
October 227 192 419 45.82%
MNovember 405 120 525 22.86%
December 323 189 512 36.91%
2010 January 171 81 252 32.14%
February 109 177 286 61.89%
March 277 143 420 34.05%
April 220 156 376 41.49%
May 271 226 497 45.47%
June 316 210 526 39.92%
July 210 245 455 53.85%
August 218 201 419 aA7.97%
September 315 174 489 35.58%
Grand Total 6065 3396 2461 35.89%

Fuente: Autores de la Monografia
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Para la tabla anterior se puede observar el comportamiento de las
entregas a tiempo para el abastecimiento desde la bodega de
Cartagena de la unidad de negocios de SYNGENTA Colombia en el
periodo de tiempo de Enero de 2009 a Septiembre de 2010.

Al igual que el cuadro 38, en esta tabla la primera y segunda columna
muestran el afio y el mes al cual pertenecen los datos; Las siguientes 2
columnas representan los envios a clientes que cumplen con la fecha
requerida de entrega al cliente (HIT) y las que no (MISS). La siguiente
columna corresponde al total de envios a cliente por mes y en la ultima

columna se observa el nivel de pedidos On time para cada mes.

Para esta bodega se contabiliza en este periodo de tiempo un total de
9.461 envios a clientes, de los cuales 3.396 cumplieron con la fecha
requerida de entrega por el cliente, por lo que se tiene desde esta

bodega un nivel de pedido On Time de 35.89%

Teniendo en cuenta los resultados anteriores y comparando ambos
resultados se puede notar una diferencia de pedidos On Time desde la
bodega de Zipaquira de mas de 15 puntos porcentuales sobre el
abastecimiento a clientes desde la bodega de Cartagena, lo que
muestra un resultado aproximado de la diferencia entre el nivel de
servicio para el centro de distribucién de Zipaquird y Cartagena, en el

cual la diferencia es de un poco mas de 11 puntos porcentuales.
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8.1.2. COMPARACION DE LOS LEAD TIMES PARA CADA
CENTRO DE DISTRIBUCION.

Siguiendo con el analisis de la variable tiempo, la
comparacion de los lead times para los centros de
distribucion de Cartagena y Zipaquira juegan un papel
importante en el comportamiento del nivel de servicio y
consecuentemente del nivel de cumplimiento del lead
time de entregas establecido, por lo que su calculo y
relacion se hacen vitales para el desarrollo del andlisis.

La comparacion de los lead times se hara por destino,
teniendo en cuenta el promedio de duracién de los
envios a cliente en transito, es decir, el promedio del
tiempo desde que el pedido es despachado hasta su

entrega real al cliente.

Los resultados de esto se pueden apreciar en la

siguiente tabla:
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Cuadro 40. Lead times por destino geografico para cada centro de distribucion.

Average of Tiempo transito real
Lugar-destinatario

AGUACHICA
APARTADO
BARRANQUILLA
BOGOTA
BUCARAMAMNGA
CAMPOALEGRE
CERETE

CHIA

ESPIMAL
GRAMADA
IBAGUE

IPIALES

LERIDA

MEIVA

PASTO

PUERTO GAITAN
SABAMNETA
SALDAMNA
SANTA MARTA
TEMIO

TUMIA
VEMNADILLO
VILLAMUEWA
VILLAVICENCIO
YOPAL

YUMBO

Grand Total

Fuente: Autores de la Monografia.

CATG

2.00
3.00
3.25
291
2.30
2.67
1.50
2.33
4.15
4.25
3.72
S5.00
2.33
3.65
4.50
4.60
1.10
2.50
4.50
3.38
1.00
5.00
2.00
3.87
477
3.10
3.48
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3.86
2.92
1.53
4.63
3.01
5.8B8
2.42
4.92
5.56
5.79
5.53
6.638
5.59
5.46
6.83
5.62
2.32
5.67
2.32
5.16

5.67
5.70
5.69
5.73
4.08
4.38

LEAD TIME

= I = O = OO O I = IR OO = O T = I~ = = I = = = (R B = R Y N R R

:

50.0% 96.6%
100.0% 97.2%
162.5% 76.5%

58.1% 92.7%

57.5% 75.1%

44.4% 98.0%

50.0% 20.6%

46.7% 98.5%

69.1% 92.7%

70.8% 96.4%

62.1% 92.1%

62.5% 83.5%

38.9% 93.1%

60.9% 91.0%

56.3% 85.4%

76.7% 93.6%

55.0% 115.9%

41.7% 94.5%
225.0% 115.9%

56.3% 86.0%

20.0% 0.0%
125.0% 141.7%

33.3% 95.0%

64.5% 941.9%

79.5% 95.5%

77.6% 102.1%
70.93% 91.70%




La tabla anterior muestra el lead time real promedio, es decir,
el tiempo en transito de los envios a los clientes por destino
comparado contra el lead time establecido segun el esquema

de distribucion.

Se puede apreciar nuevamente una diferencia significativa
entre ambos promedios, presentando menores lead times en
22 de los 26 destinos los envios a clientes desde la bodega
estratégica de Zipaquird, por lo que se puede concluir que uno
de los factores que impactan los KPI's de distribucién OTIF y
Lead time de entregas estan asociados a la variable tiempo

manejada desde el centro de distribucién de Zipaquira.

8.1.3. VARIABLE CANTIDAD.
Este tipo de variable es analizada solo en el nivel de
servicio de SYNGENTA, ya que tiene en cuenta el
condicional In Full en el calculo del OTIF.
Continuando con el proceso de andlisis, se van a
comparar los envios a clientes realizados desde ambas
bodegas con el fin conocer la diferencia de estas con

respecto a la variable cantidad.

En la siguiente tabla se mostrardn ambos resultados:
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Cuadro 41. Comportamiento de la variable cantidad para envios a clientes desde Zipaquira.

Sum of Cantidad de despachos In Full {Hit - Miss)
Year Month MISS HIT Grand Total % In Full
2009 January 1 0 1 0.00%
February 3 2 5 40.00%
March 2 7 9 77.78%
May 2 6 8 75.00%
June 3 0 3 0.00%
July 1 1 2 50.00%
August 3 1 4 25.00%
September 4 27 31 87.10%
Cctober 2 4 6 66.67%
Movember 5 21 26 80.77%
December 5 54 39 91.53%
2010 January 1 4 5 80.00%
February 3 18 21 85.71%
March 9 21 30 70.00%
April 6 15 21 71.43%
May 4 18 22 81.82%
June 16 S0 6o 75.76%
July 3 24 27 88.89%
August 11 35 46 76.09%
September 5 119 124 95.97%
Grand Total 890 427 G16 82.75%

Fuente: Autores de la Monografia.
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Para la tabla anterior se puede observar el comportamiento de las
entregas completas (In Full) para el abastecimiento desde la bodega
estratégica de Zipaquira de la unidad de negocios de SYNGENTA
Colombia en el periodo de tiempo de Enero de 2009 a Septiembre de
2010.

En la primera y segunda columna se muestra el afio y el mes al cual
pertenecen los datos; Las siguientes 2 columnas representan los
envios a cliente que cumplen con la cantidad requerida de entrega al
cliente (HIT) y las que no (MISS). La siguiente columna corresponde al
total de envios a cliente por mes y en la ultima se observa el nivel de

pedidos IN FULL para cada mes.

Para esta bodega se contabiliza en este periodo de tiempo un total de
516 envios a clientes, de los cuales 427 cumplieron con la cantidad
requerida de entrega por el cliente, por lo que se tiene desde esta

bodega un nivel de pedido In full de 82.75%

Se presentara de igual forma el mismo calculo para los envios a

clientes desde Cartagena en la siguiente tabla:
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Cuadro 42. Comportamiento de la variable cantidad para envios a clientes desde Cartagena.

Sum of Cantidad de despachos

Year

Grand Total

Month

2009 January

February
March
April

May

June

July
August
September
October
Movember
December

2010 January

February
March
April

May

June

July
August
September

Fuente: Autores de la Monografia.

In Full {Hit - Miss)

MISS

171

32
78
88
110
102
135

a0

31
59
86

35
70
43
68
82
95
83

1625

HIT

219
294
396
466
432
436
415
374
410
368
466
426
208
231
350
327
429

360
330
405
7836

Grand Total
251
372
484
376
2334
621
499
454
494
419
225
212
252
280
420
376
497
2326
455
419
489

9461

% In Full

87.25%
79.03%
81.82%
80.90%
80.90%
78.26%
83.17%
82.38%
83.00%
B87.83%
88.76%
83.20%
82.54%
80.77%
83.33%
86.97%
86.32%
84.41%
79.12%
78.76%
82.82%
82.82%



Para la tabla anterior se puede observar el comportamiento de las
entregas completas (In Full) para el abastecimiento desde la bodega de
Cartagena de la unidad de negocios de SYNGENTA Colombia en el
periodo de tiempo de Enero de 2009 a Septiembre de 2010.

Al igual que el cuadro 41, en esta tabla la primera y segunda columna
muestran el afio y el mes al cual pertenecen los datos; Las siguientes 2
columnas representan los envios a clientes que cumplen con la
cantidad requerida de entrega al cliente en la O.C. (HIT) y las que no
(MISS). La siguiente columna corresponde al total de envios a cliente
por mes y en la ultima columna se observa el nivel de pedidos In full

para cada mes.

Para esta bodega se contabiliza en este periodo de tiempo un total de
9.461 envios a clientes, de los cuales 7.836 cumplieron con la cantidad
requerida de entrega por el cliente, por lo que se tiene desde esta
bodega un nivel de pedido In Full de 82.82%

Teniendo en cuenta los resultados anteriores y comparando ambos

resultados se puede notar una diferencia de pedidos In Full desde la

bodega de Zipaquira minima (menos del 1%).
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8.2.

RESUMEN DE ANALISIS.

Para analizar el impacto que tiene la bodega estratégica
de Zipaquira sobre los indicadores de desempefio logistico
se tuvieron en cuenta las variables que influyen sobre su

calculo.

Posterior a su revision al detalle se pueden concluir los

siguientes puntos:

1. La variable cantidad no estd teniendo un impacto
positivo en la bodega estratégica de Zipaquira, ya que
su comportamiento es muy parecido a los envios desde
la bodega de Cartagena, aunque su nivel es
considerado alto para no tener un centro de produccién
y abastecimiento cercano como es el caso de la
bodega de Cartagena, ya que para ambos centros de
distribucién la variable cantidad tiene una diferencia de
menos de un punto porcentual, presentando una
diferencia de 0,07%.

2. La variable que est4 dando un impacto positivo para el
nivel de servicio y el cumplimiento del Lead Time de
entregas es la variable tiempo. Se llega a esta
conclusién dado queal calcular los indicadores se ve
un amplio margen de diferencia, mas 15 puntos
porcentuales (15,08%), entre el abastecimiento desde

Zipaquira y el mismo desde Cartagena.
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3. Los tiempos de transito (Lead Time) relacionados a la
distribucién desde la bodega estratégica de Zipaquira
tiene un impacto positivo en el cumplimiento del lead
time establecido, se puede apreciar nuevamente una
diferencia significativa entre ambos promedios,
presentando menores lead times en 22 de los 26
destinos los envios a clientes desde la bodega
estratégica de Zipaquird, por lo que se puede concluir
gue uno de los factores que afectan positivamente los
KPI's de distribucién OTIF y Lead time de entregas
estan asociados a la variable tiempo manejada desde

el centro de distribucion de Zipaquira.

4. Se puede relacionar el impacto positivo de la variable
tiempo al Nivel de Servicio de SYNGENTA y al
cumplimiento del lead time de entregas, debido a la
posicion geogréfica estratégica de la bodega para el
mercado de la proteccion de cultivos de SYNGENTA.
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CONCLUSIONES

Conociendo los mudltiples beneficios que conllevan el mantener un buen
desemperio en los indicadores de gestion, durante este trabajo se han estudiado
los indicadores de desempefio logistico para la distribucion de productos
SYNGENTA de la unidad de negocios de Colombia.

Acercar los productos a los clientes como una estrategia logistica cada dia se
vuelve mas comun, siempre y cuando sea utilizada de una manera efectiva, por
esta razon, se definié el proceso de abastecimiento de la bodega estratégica de
Zipaquird, para dar a conocer la relacion que tiene este con la disponibilidad de

producto externo para un oportuno despacho.

La descripcion del ciclo de los pedidos para la unidad de negocios de SYNGENTA
Colombia brind6 la oportunidad de conocer a todas las partes relacionadas con el
nivel de servicio de SYNGENTA vy las finalidades de sus procesos.

La utilizacién y el manejo de datos histéricos permiti6 mostrar el comportamiento
para los afios 2009 y 2010 hasta septiembre, definiendo los picos de la demanda y
relacionando esta siempre con la disponibilidad de los productos demandados,
tanto en la bodega estratégica de Zipaquira como en la bodega de Cartagena;
todo esto en la busqueda del aumento del nivel de servicio.

Buscando establecer una forma correcta, coherente y clara para el célculo de los
indicadores de desempefio logistico para la distribucion de productos de la unidad
de negocio de SYNGENTA Colombia, se logré definir la forma de célculo del OTIF
(On Time In Full) y el Lead Time de Entregas, para de esta forma obtener un dato

confiable y seguro soportado por datos histéricos.
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Teniendo en cuenta desde siempre que el punto de partida para el estudio de los
indicadores de desempefio logistico es el status actualizado de estos, se logro
elaborar un diagnostico sobre la situacion actual para el nivel de servicio y el lead

time de entregas para la unidad de negocios de SYNGENTA Colombia.

El resultado de estos indicadores estuvo enfocado a la comparacion del
cumplimiento del lead time de entregas y el nivel de servicio para la distribucion de
la BU Colombia. El analisis de las variables de tiempo y cantidad, vistas desde el
nivel de cumplimiento de estas para cada uno de los envios a los clientes, permitio
establecer un resultado de la comparaciéon de estos indicadores para ambos

centros de distribucion.

Teniendo en cuenta todos los puntos que afectan al nivel de servicio, desde los
procesos que hacen parte directa del ciclo del pedido, hasta el abastecimiento a la
bodega estratégica y envios desde esta, se logré realizar un andlisis del impacto
gue tiene la bodega externa de Zipaquira y de las razones por la cual esta tiene un

impacto positivo en el desarrollo de los indicadores de desempefio logistico.
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RECOMENDACIONES

Tener un control sobre el nivel de servicio es muy importante, ya que este es una
imagen de la percepcion que tienen los clientes de un negocio con respecto al

servicio prestado.
A partir de la investigacion y el andlisis realizado se puede destacar lo siguiente:

Con respecto al nivel de servicio se recomienda un cuidado especial en las
entregas a tiempo desde la bodega de Cartagena, ya que se esta presentando un

nivel bajo de entregas a tiempo (-15 % con respecto a envios desde Zipaquird).

También deben tenerse a consideracion los ajustes al forecast, dado que la
demanda puede variar de manera considerable con respecto a lo pronosticado.
Estas variaciones pueden generar bajos tiempos de respuesta y entregas
inferiores a la cantidad solicitada por el cliente, o por el contrario generar

sobrecostos de almacenamiento externo.

Ademas de la necesidad de un forecast mas exacto, se propone un constrained
forecast para periodos de 2 meses, para de esta forma tener un abastecimiento a
la bodega estratégica de Zipaquird con un horizonte de planeacién méas amplio.

El constrained forecast por periodos de 2 meses podra traer como resultados una
mejor planeacion del abastecimiento para Colombia, desde las compras de
materia prima hasta la distribuciébn, manejo de inventarios y abastecimiento de

centros de distribucion externos.
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