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Resumen Ejecutivo

La presente investigacion de propuesta de mejora titulada “Diagnéstico,
Disefio y Estrategia en la Implementacion de la Propuesta de Mejora del FPFR
para las Sucursales y Tiendas de Cummins PerU”, esta basada en la empresa
Cummins Perl, empresa subsidiaria de Komatsu — Mitsui, cuyos accionistas
corresponden a corporaciones internacionales como Komatsu Ltd., Mitsui & Co
y Cummins Inc., cuya marca en el mercado peruano data desde 1996, la cual
tiene un respaldo internacional de gran envergadura en el rubro de equipos
(generadores eléctricos y motores diésel), aftermarket (repuestos, filtros y
lubricantes), alquiler de equipos y soporte técnico (taller y campo) para los

diferentes sectores econdmicos.

De acuerdo al diagnéstico realizado durante nuestra investigacion en los
tltimos afios a pesar del crecimiento de la empresa en términos de ventas, se
evidencia una baja considerable en la disponibilidad del aftermarket, asi como
también una decadente proyeccion de la demanda futura, la misma que impacta
drasticamente a los resultados comerciales, desfavoreciendo el crecimiento de

la empresa.

Razon por la cual, considerando las necesidades de la empresa se
propuso como objetivo general implementar una propuesta de mejora en las
diferentes areas de la organizacidon que nos permitan mejorar el FPFR de
Cummins en sus diferentes locaciones, asi como también validar, estructurar y

definir una metodologia y proceso estandar que ayude a la captacion de



demanda futura, con la finalidad de realizar una gestion real de los
requerimientos de productos y servicios acorde con su mercado potencial y

proyeccion futura.

Para conseguir estos objetivos empresariales, se planted la utilizacién
de la metodologia Six Sigma, la cual nos permitird lograr resultados positivos
para el FPFR en bien de la organizacion, trabajo que implica el planteamiento
general de una planificacion comercial, asi como también desarrollar,
implementar herramientas, estandarizar y optimizar procesos; con la finalidad
de lograr la satisfaccion de los miembros de la organizacion; para ello, hemos
empleado el proceso DMAIC, el mismo que define el Six Sigma como es:
Define, Measure, Analyze, Improve y Control y de esta manera realizar una

implementacion exitosa en la empresa

Durante el planteamiento de alternativas se ha detallado el disefio e
implementacion de herramientas de suma importancia como el template
general del plan de reparaciones, el mismo que consolida la informacion de
demanda futura proveniente desde sus diferentes unidades de negocios; asi
como también la estandarizacibn de un proceso Unico, con Sus
responsabilidades y flujogramas respectivos logrando estructurarlo en un
sistema real y eficaz que abarca la planificacion comercial, captacion de
demanda futura, asertividad en la disponibilidad del aftermarket y la proyeccién
precisa de las capacidades instaladas necesarias para cubrir eficientemente el
mercado proyectado de 3 afios posteriores; esto permitira a la compafia brindar

una mejor atencién y respuestas rapidas a los requerimientos solicitados.






Introduccion

Con el transcurso de los afios las organizaciones han ido mejorando sus
proyecciones de negocios en las diferentes areas de la empresa. Dandole
mayor énfasis en las areas Comerciales y de Operaciones con el propésito de
incrementar su productividad y crecimiento futuro. Las é&reas antes
mencionadas deben trabajar en sinergia para obtener los resultados esperados

en bien de la compaiiia.

El Perud en los ultimos afios ha presentado un crecimiento sostenido a lo
largo de tiempo en diferentes industrial, sobre todo en los sectores de mineria,
pesqueria, underground, retail, automotriz, entre otros; razén por la cual,
Cummins Peru estratégicamente se ha posicionado en dichas industrias
logrando una presencia significativa en la industria de motores y grupos
electrégenos asi como también en lo referente a maquinaria pesada, contando
actualmente con presencia en los segmentaciones anteriormente
mencionadas, logrando ser reconocida en el mercado local en dichos sectores
especificos; Cummins Peru se caracteriza por la comercializacion de bienes y
servicios, siento distribuidor oficial de la marca Cummins Inc., quienes a su vez

mantienen un importante join venture con la marca japonesa Komatsu.

La presente investigacion tiene como principal proposito realizar un
aporte a Cummins Peru, con la finalidad que dicha compafia mejore las
brechas identificadas actualmente, en lo relacionado a la anticipacion,

planificacion y ventas; la misma que tendria como finalidad obtener nuevos y
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mejores procesos que les permitan una mejor visibilidad de su demanda futura

y proyeccion de su stock en productos y servicios.

En estos tiempos las empresas se han ido afianzando a nuevas
tecnologias de la informacién para la mejora de sus procesos. Lo que
buscamos también es que los sistemas se vuelvan interactivos e intuitivos para
la compafiiay sus colaboradores, faciles de desarrollar, implementar y ejecutar;
convirtiéendose en un beneficio para el trabajo de las business unit de la

corporacion.

De este modo, en el presente trabajo de investigacion desarrollaremos
el diagnéstico de la situacion actual, asi como también plantearemos nuevas
herramientas y procesos necesarios a implementar en las diferentes areas
comprometidas, que permitan la captacion de demanda, contar con un proceso
estandarizado basado en el Sycronized Business Planning (SBP) y su
complementacion a través de la aplicacién de la metodologia Six Sigma (6S);

logrando su continuidad en la empresa y la sostenibilidad en el tiempo.

Este trabajo se desarrollara en dos partes. Una primera, denominada
marco teorico, la cual se basa en la investigacion documental para definir los
principales conceptos e ideas que nos permitirdn el desarrollo de las
herramientas que debemos implementar en las diferentes areas de trabajo para
la mejora del rendimiento y crecimiento de la empresa. Toda esta informacion
se encuentra debidamente detallada en los siguientes capitulos: Capitulo 1 —

Antecedentes del Estudio, el mismo que nos permitira tener una vision a detalle
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de la situacion actual de la empresa; Capitulo 2 — Marco Teoérico, en este punto
explicaremos nuestros fundamentos tedricos considerados en nuestra
investigacion; Capitulo 3 — Marco Referencial, en esta parte de nuestro trabajo,
se encuentra la estructura organizacional de Cummins Perd, la cual, es de
suma importancia para poder entender el funcionamiento de los procesos y de

esta manera desarrollar una mejora acorde a sus necesidades.

Una segunda parte, la cual se ubica en los Capitulo 4 — Resultados y
Capitulo 5 — Sugerencias, consiste en la explicacién detallada y su respectiva
aplicacion directa de la matriz general que se desea implementar. Para este
caso utilizando un sistema que abarque productos y servicios, leadtimes de
entrega y mejora en la atencion del cliente interno. Este proceso se daré en el

periodo de ultimo trimestre del afio en curso (Octubre, Noviembre y Diciembre).

12



Capitulo | Antecedentes del Estudio

1.1

1.2

Titulo del Tema

Diagnostico, Disefio y Estrategia en la Implementacion de la Propuesta de

Mejora del FPFR para las Sucursales y Tiendas de Cummins Peru.

Planteamiento del Problema

Actualmente en Cummins Peru, no existe una metodologia estandar del
proceso de planificacion comercial, originando bajo crecimiento en el negocio,
afectando drasticamente el cumplimiento de las ventas para las lineas de

negocios y generando falta de visibilidad en la demanda futura.

Se entrevisto al responsable del area de Distribucién de Parts Operations,
el mismo que nos brindé acceso a la informacion relacionada al tema de
investigacion, en la cual se aprecia una baja de disponibilidad del aftermarket la
misma que en consecuencia impacta directamente con el bajo porcentaje de
cumplimiento del plan de ventas anual (informacién que se encuentra en el
Anexo No 01), ocasionando que Cummins Peru tenga un déficit en sus
resultados financieros, inexactitud en sus proyeccion de ventas, asi como

también un efecto negativo en las areas relacionadas con la operacion.

Durante la investigacién previa, dentro de la estructura de Cummins Peru
hemos identificado problemas en: “Anticipacion”, la misma gque se evidencia en

la carencia de un proceso y/o herramienta que permita anticipar los Overhaul
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(OH) y Mid Live (ML) a realizarse en el corte y mediano plazo. Asi mismo, otro
de los puntos impactados corresponderia a la “Planificacion”, puesto que en la
actualidad se realiza en base a consumos histéricos mas no a demanda futura.
Finalmente, existe también un impacto en “Ventas” ya que se presenta baja
asertividad en el forecast de venta comercial y servicios, por la falta de un

proceso y herramienta de captacion de la demanda.

Por lo anteriormente expuesto y como consecuencia de estos problemas,
generan un impacto directo en las siguientes Business Unit: “Servicios”, sin esta
informaciéon no es posible contar con una proyeccidén correcta en capacidad
instalada y requerimiento de personal; asi mismo, existe bajo accuracy en el
forecast e impacto negativo en el NPS (Net Promoter Score). Otra de las areas
impactadas corresponderia a “Comercial”, ya que se evidencia la falta de un
proceso y una metodologia relacionada a la Planificacion Comercial para la
captacion de la demanda, impactando directamente en el performance de ventas
teniendo como resultado, baja asertividad en el forecast, inadecuada cobertura
en sucursales y tiendas e impacto en el market share. Y por ultimo, los impacto
en la business unit “Parts Operations”, se originan al no contar con la informacion
exacta que brinda el area Comercial puesto que afecta al supply chain de
Cummnis Peru, decantando en issues tales como: imprecision en la planificacion
de las compras, disponibilidad en las diferentes sedes y sobrecostos en la

distribucion del aftermarket.
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1.3 Objetivos de la Investigacidn

1.3.1 Objetivo General
Proponer una mejora en el diagndstico, disefio y estrategia en la
implementacion de la propuesta de mejora del FPFR para las Sucursales y

Tiendas de Cummins Per0.

1.3.2 Objetivos Especificos
1.3.2.1 Objetivo Especifico 1 Diagnostico
Realizar un diagnéstico del FPFR (First Pass Fill Rate), evaluando e
identificando las fortalezas y debilidades del proceso actual, con la finalidad de
establecer una propuesta de mejora acorde al mercado potencial para

Cummins Peru.

1.3.2.2 Objetivo Especifico 2 Disefio
Disefiar el proceso de mejora del FPFR (First Pass Fill Rate), mediante
una herramienta que permita a la compafia captar la demanda futura, cuya
finalidad sera contar con una planificacién general acorde a las necesidades

del mercado.

1.3.2.3 Objetivo Especifico 3 Estrategia
Identificar las estrategias claves que permitan mejorar el FPFR (First
Pass Fill Rate), acorde al pronostico de la demanda y el crecimiento por un
periodo aproximado de 3 afos en las lineas de negocios Aftermarket,

asegurando los diferentes aspectos para la atencion de dichos requerimientos.
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1.4 Justificacion

1.4.1 Justificacion Teodrico

Desde nuestra posicion de investigadores, hemos identificado que en Cummins
Peru es inexistente una metodologia, proceso y herramienta de planificacion comercial
gue permita la captacion de la demanda futura; la misma que consideramos como
factor clave para el crecimiento y la sostenibilidad del negocio; por ende es necesario
hacer referencia a conceptos de implementacion sobre la metodologia Six Sigma,

definidos por su creador Bill Smith y respaldados por autores como Subir Chowdhury.

Citando a Subir Chowdhury en “El Poder del Seis Sigma” (2001)
Debes determinar cual de todos esos problemas causa mas conflicto, cual
cuesta mas dinero o incomoda mas a los clientes. Dicho de otro modo, definir

cual merece mas la pena resolver.

Al aplicar metodologias relativamente modernas que son parte de la formacion
de un maestro de administracion en negocios, nos permite determinar el proceso de
captacion de la demanda futura en las sucursales y tiendas de la empresa Cummins
Peru, originando como consecuencia el aumento del FPFR (First Pass Fill Rate) en las

diferentes locaciones Cummins Peru.

Para ello, se utilizara la metodologia Six Sigma y sus pasos a segulir:
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1.4.2
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Figura 1. Diagrama Metodologia Six Sigma
Fuente: Proikos Peru - http://proikos.pe/

Citando a Subir Chowdhury en “El Poder del Seis Sigma” (2001)

Primero se define el problema, después se valora o mide el punto en el que se
encuentra la empresa, en tercer lugar, se estudia la raiz del problema, se
mejora la situacion y se controla el nuevo procedimiento para asegurar un buen

resultado.

Justificacion Metodologico

Con el fin de realizar la propuesta de mejora para la empresa Cummins
Perd en sus sucursales y tiendas. Se esta recurriendo a la Metodologia Six
Sigma, ya que consideramos que es una herramienta que podemos utilizar para
lograr mejoras en la problematica identificada, las cuales van acorde a sus tres
areas principales definidas por el método a aplicar:

e Mejorar el Net Promoter Score (NPS).
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1.4.3

e Disminuir el tiempo del ciclo.

e Minimizar las deficiencias.

Citando a Fermin Gomez Fraile en “Seis Sigma — 2da Edicién” (2003):

Esta metodologia presenta la importancia de reducir la variacion, los defectos
y los errores en todos los procesos a través de una organizacion para asi lograr
aumentar la cuota de mercado, minimizar los costos e incrementar los
margenes de ganancia. Se pone énfasis a la explicacion de una estrategia
sobresaliente y de los elementos para implementar la metodologia (Definir el
proceso, Medirlo, Analizar sus datos, Mejorarlo y Controlarlo) para la reduccion

de la variabilidad y el logro de Seis Sigma. (s/p).

Justificacion Practico

La empresa Cummins Peru es una empresa con presencia nacional e
internacional, muy posicionada en el mercado peruano desde el afio 2011, para
poder mejorar su FPFR (First Pass Fill Rate) es necesario optimizar los
procesos internos de la compafiia y como consecuencia existira un crecimiento
ascendente y aumentard su market share; logrando una consolidacién en la

industria.

Citando a Subir Chowdhury en “El Poder del Seis Sigma” (2001)

19



Las buenas empresas se esfuerzan por no cometer errores: intentan no
malgastar tiempo o materiales, evitan al maximo los errores de produccion y de
entrega y procuran no descuidar lo que hacen mejor.

Para mejorar algo, es importante saber de donde partes y a donde pretendes
llegar ya que, de lo contrario, no se producira avance alguno... los nUmeros

aportan claridad

Al desarrollar el presente trabajo nos permitird mejorar los puntos que
detallaremos a continuacion, cuya finalidad primordial deber& estar acorde con
el prestigio y la rentabilidad de la empresa:

v' Cummins Peru podra contar con un proceso y/o herramienta que
permita captar la demanda del Aftermarket de acuerdo a la demanda
proyectada segun su parque motor existente a nivel nacional.

v Inventarios que estén acorde a la necesidades de los clientes
segun el modelo de motor y su aplicacion, evitando tener inventarios de baja
rotacion, quiebres de stock, asi como también Tokutei.

v' Contar con un template de plan de reparaciones tanto para
Overhaul (OH) como Mid Live (ML), con el objetivo que Cummins Peru
cuente con la respectiva visibilidad de los trabajo de mantenimiento a
realizarse; con la finalidad de poder programar correctamente las
capacidades instaladas en los talleres.

v' Permitird que el area comercial de la compafiia, inicie mapeando
su grado de asertividad del forecast de ventas, segun la data que se ingrese

en dicho template.
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Citando a Subir Chowdhury en “El Poder del Seis Sigma” (2001)
Si lo he entendido bien, la finalidad de Seis Sigma es reducir los errores y
pérdidas de todo tipo para aumentar la satisfaccion del cliente e incrementar

los beneficios de la empresa.

1.5 Metodologia

El presente trabajo de investigacion planteado y de acuerdo al issue
identificado en concordancia con sus objetivos propuestos, identificamos que

se trata de una metodologia explicativa, por los siguientes puntos a mencionar:

Metodologia Explicativa, busca y tiene una relacion directa causal; este
tipo de metodologia incorpora a su analisis no sélo el acercamiento al problema
identificado, con el objetivo de analizarlo, sino que también busca encontrar las
causas que lo originan, tiendo en cuenta su vista estructural reconociendo sus

cuatro elementos:

Objetivo Explicativa

Figura 2. Metodologia Explicativa
Fuente: Elaboracion Propia
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Con el fin de lograr los objetivos especificos plasmados en la presente
investigacion, utilizaremos el Modelo Six Sigma (6S), la misma que ayuda a la
mejora de procesos, teniendo en cuenta el aumento de la productividad,

reduccion de variaciones y eliminacion de desperdicios.

Nivel Sigma % %
o 0RO Defectos Buenas
60 3.4 0.00034% 99.9997%
50 233 0.0233% 99.9767%
40 6,210 0.62% 99.3790%
30 66,807 6.7% 93.3193%
20 308,537 30.9% 69.1463%
10 691,462 69.1% 30.8538%

DPO = Defectos por Millén de Oportunidades

| La Mayoria de las Empresas |

1o

LsL usL

Figura 3. Six Sigma
Fuente: Elaboraciéon Propia

22



1.6 Alcances y Limitaciones

Para la realizacion de la presente investigacion, podemos mencionar las

siguientes limitantes:

*La cobertura de Cummins Per(, es a nivel nacional,
con lo cual las sucursles y tiendas se encuentran

Geo réfl Ca estratégicamente ubicadas en zonas acorde al rubro
g del negocio; por lo tanto si se requiriera realizar un
andlisis in situ, la distancia nos jugaria en contra para
efectuar las visitas.

* Por la complejidad de la investigacion,
el tiempo es limitado, lo cual influye en
la realizacion de andlisis exhaustivos.

* Es necesario contar con autorizaciones
o especificas para el acceso a la
|nf0rmaC|0n informacion de la empresa, asi como
las autorizaciones para el ingreso a sus
locales.

* El factor econédmico impacta en este
tipo de investigaciones, puesto que no
podemos concretar las visitas a los
puntos de venta mencionados en el
presente trabajo de investigacion.

Econdmico

Figura 4. Alcances y Limitaciones
Fuente: Elaboracion Propia
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De acuerdo a la presente investigacion y en concordancia con su actual
performance de disponibilidad en las Sucursales y Tiendas, la propuesta de
mejora que se plantee, se ejecutara en paralelo en las diferentes locaciones de
Cummins Perq, por tal motivo, a continuacién, detallaremos de manera gréfica
el comportamiento actual del FPFR en la organizacion como base fundamental

en este punto.

KPI FPFR - Por Sucursales y Tiendas Cummins 2018

62% 66%

55% 48% 56% 53% 50%
54% 22% o 67% 67%

59% 58% ’ =1 62% 54%

(]
- 58% 49% 51% 27% 55% —

41% 43% 35 16% 43% 28% 42%

40% 0 3% 27% 1% 9%

49%__51\ 2193, o

o 40% 0

—_— = —

Piura  Cajamarca Trujillo Chimbote Arequipa Iquitos Chiclayo  Tacna  San Luis Los Olivos

—— (] —Q2 Q3 Q4

Figura 5. KPI FPFR 2018 — Sucursales y Tiendas Cummins
Fuente: Cummins Peru
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Capitulo Il Marco Teérico

2.1 Conceptualizacién de las Variables

211

En este capitulo, se desarrollaran los contenidos tedéricos requeridos
para la realizacion de la propuesta de mejora; asi como también explicaremos
las definiciones referentes al nivel de servicio, leadtimes de entrega y mejora

en la atencién del cliente interno.

Metodologia Six Sigma

Segun el andlisis de la presente investigacion, procederemos a
continuacion con el detalle de la metodologia six sigma; la misma que nos
ayudara a plasmar una propuesta de mejora acorde con las necesidades y en
beneficio de la organizacién, puesto que Six Sigma se encarga de analizar los
procesos repetitivos de las empresas buscando lograr la perfeccion a niveles

cercanos.

2.1.1.1 Antecedentes del Six Sigma

SIX SIGMA, es una metodologia de mejora de procesos, centrada en la
reduccion de la variabilidad de los mismos, reforzando y optimizando cada parte
del proceso consiguiendo reducir o eliminar los defectos o fallos en la entrega
de un producto o servicio al cliente. La meta de Six Sigma es llegar a un
maximo de 3,4 defectos por millon de eventos u oportunidades (DPMO),
entendiéndose como defecto cualquier evento en que un producto o servicio no

logra cumplir los requisitos del cliente.
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Esta metodologia utiliza herramientas estadisticas, con el propdsito de
caracterizar y estudiar los procesos, siendo una desviacion tipica (de alli
proviene su nombre); y nos brinda una idea de la variabilidad de un proceso y
el objeto principal de este método es reducir las desviaciones; ademas, que se

encuentren dentro de limites establecidos en los requisitos de los clientes.

En una distribucibn normal o campana de Gauss, SIX SIGMA se
compone de 2 fallos por billon de oportunidades. Sin embargo, en los procesos
de fabricacion se presupone una desviacion adicional a lo largo del tiempo de
1,5 sigma a ambos lados de la media. Esto hace que el numero de fallos
esperados se reduzcan hasta ser equivalentes a 4,5 sigma, es decir, 3,4

defectos en un millon de oportunidades (Wikipedia 2019).

2.1.1.2 Historia del Six Sigma

En el afio 1987, esta metodologia fue creada por Bill Smith, ingeniero de
Motorola, como una estrategia de negocios y mejora de la calidad;
posteriormente fue mejorado y popularizado por General Electric. Aunque
nacio en las empresas del sector industrial; actualmente, muchas de sus
herramientas se aplican con éxito en el sector servicios, siendo utilizada en todo
el mundo por todas aquellas empresas que compiten para ocupar niveles de

liderazgo en su sector, formando parte de su filosofia de actuacion.

SIX SIGMA ha recibido influencia directa de las teorias sobre calidad

mas exitosas y desarrolladas después de la segunda guerra mundial. Son
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consideradas, como las teorias precursoras directas de esta corriente: TQM,
Total Quality Management o Sistema de Calidad Total y Statistical Process
Control (SPC) o Control Estadistico de Procesos, también incorpora muchos de
los elementos del ciclo Deming, conocida mundialmente como Plan do check

at (PDCA).

2.1.1.3 Proceso Six Sigma
El proceso DMAIC, mayormente conocido bajo sus 5 etapas cuya
denominacion en idioma anglosajéon como: Define - Measure - Analyze -

Improve — Control; se caracteriza por:

v Define, consiste en concretar el objetivo del problema o defecto y validarlo; a
la vez que se definen los participantes del programa.

v' Measure, consiste en entender el funcionamiento actual del problema o
defecto.

v' Analyze, pretende averiguar las causas reales del problema o defecto.

v Improve, permite determinar las mejoras procurando minimizar la inversion a
realizar.

v Control, se basa en tomar medidas con el fin de garantizar la continuidad de

la mejora y valorarla en términos econdmicos y de satisfaccion del cliente.
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Figura 6. Proceso Six Sigma
Fuente: Quality Magazine

2.1.1.4 Funciones y Responsabilidades en Six Sigma
Con la finalidad de tener una implementacion exitosa SIX SIGMA, la
organizacion debe de seguir el best practice con relacion al recurso humano y
en metodologias técnicas. Ademas, se debe alcanzar las siguientes practicas

al personal:

v Lideres ejecutivos comprometidos con la metodologia SIX SIGMA y que
promuevan dichas actividades en la organizacion, asi mismo es
necesario identificar el sponsor de cada proceso a mejorar.

v' Capacitacion corporativa en los conceptos y herramientas de SIX
SIGMA.

v' Determinar el grado de dificultad de los objetivos a mejorar.

v' Estimular y reforzar de forma continua el uso de la metodologia.
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2.1.1.5 Estructura Humana del Six Sigma

La estructura humana del SIX SIGMA se compone de:

v Director SIX SIGMA: Es quien define los objetivos estratégicos del
programa, las responsabilidades, selecciona el proyecto y los equipos que
formaran parte de €l de acuerdo con el objetivo. También comunica y difunde
el programa.

v Altos Directivos (Champions): Son los directores de area quienes proveen
la Direccidn Estratégica y recursos para apoyar a los proyectos por realizar.

v' Cinturones Negros Maestros (Master black belts): En las organizaciones
no es frecuente la existencia de personal master seleccionado y capacitado,
gue hayan podido desarrollar, coordinar y capacitar al personal asignado
como cinturdn negro para elevar sus conocimientos como expertos SIX
SIGMA. Por lo tanto, es de suma importancia la valoracién de estos
conocedores de la metodologia con amplia experiencia en el campo.

v Cinturones Negros (Black belts): Expertos técnicos que generalmente se
dedican a tiempo completo a la metodologia SIX SIGMA. Son los que
asesoran, lideran proyectos y apoyan en mantener una cultura de mejora de
procesos. Asi mismo, se encargan de capacitar a los cinturones verdes.
También tienen la obligacién de encontrar y proponer mejoras.

v Cinturones Verdes (Green belts): Técnicos especializados que se dedican
en forma parcial a actividades de SIX SIGMA. Estos especialistas tienen

doble funcién, compaginan sus funciones y actividades cotidianas con el

28



desarrollo de proyectos Six Sigma (participan o lideran) para atacar

problemas de sus éareas.

2.1.2 Quiebres de Stock

Quiebre de Stock llamado también en sus siglas de inglés OOS (Out of
Stock), se define como, la cantidad de la demanda solicitada por un shopper
(consumidor o cliente) no satisfecha, basicamente por la ausencia de stock
suficiente para atenderla en el centro de distribucion involucrado. Ademas, los
departamentos que gestionan el inventario suelen tener un temor especial ante
el aumento de este valor, asi como también es el inconveniente de mayor

importancia para los puntos de venta.

Ahora segun Gruen and Corsten (2007), existen dos conceptos previos
gue deben ser definidos antes de profundizar en la definicion de quiebres de

stock, con la finalidad de no entrar en ambigledades:

v' El evento de quiebre de stock. Este suceso ocurre si la distribucion
procura tener un item para la venta, pero no existe presencia fisica de una
unidad vendible en el stock del Almacén. Este suceso inicia cuando la
altima unidad de un SKU es removida de su posicién y empieza cuando
alguna unidad vendible es repuesta en el inventario.

v/ Ratio de quiebre de stock. Son la condicion de quiebre de stock, y hacen
alusién a aspectos de los eventos de quiebre de stock que pueden ser

medidos y calculados como un ratio de quiebre de stock.
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= NuUmero de ocurrencias en cierto tiempo: Numero de sucesos de quiebre
de stock para un item sobre una unidad de tiempo.

= Duracion: Es el tiempo fijo del tiempo total en el cual el item esta quebrado
dividido por el tiempo total de venta disponible. Esto mide el tiempo de
ventas pérdidas para el item en cuestion.

= Disponibilidad en anaqueles: Probabilidad que se encuentre el item cuando
es requerido. En Cummins Perl la disponibilidad se calcula segun la
totalidad del requerimiento (Disponibilidad Total = 100% o Disponibilidad

Parcial / Nula = 0%).

2.1.3 Clasificacion de Inventarios A, B, C
La clasificacion ABC es uno de los métodos mas utilizados y eficientes
para llevar a cabo la ubicacion de las mercancias, atendiendo a sus indices de
ventas o de rotacion y a la reduccion de recorridos, minimizando por lo tanto

los costes de almacén asociados.

Para realizar la clasificaciéon segun el método ABC seguiremos estos

pasos:

v' Elaborar una tabla de indices de salida de cada articulo.
v" Ordenar los articulos de mayor a menor rotacién y calcular el porcentaje

acumulado.

Segun Pedro Brenes (2015) el Sistema de clasificacién ABC se basa en

la Ley de Pareto establece que para cualquier grupo, el 80% del total posee el
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20% de algo, y que el 20% del total, posee el restante del 80% de ese algo;
esta ley se ha trasladado en diferentes disciplinas, pero sobre todo se usa en
estadistica, econémica y politica. En el caso de las mercancias resulta muy
eficaz para reducir las operaciones de manipulacion y transporte interno dentro

del almacén, en la funcién de su indice de rotacion o de ventas.

Este sistema se basa en que una pequefia gama de productos
representa la mayor parte de la operacion de manipulacion y transporte interno.
El resto de productos representa una pequeila parte del total de

manipulaciones.

Tabla 1. Sistema de Clasificacion ABC

% Productos % Manipulaciones

20%

30% 15%

50% 5%

Fuente: Brenes

El andlisis ABC permite identificar los articulos que tienen un impacto

importante en un valor global de inventario, de venta, de costes, entre otros.
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Para Cummis Perd, la clasificacion de su inventario, se define de la

siguiente manera:

Tabla 2. Sistema de Clasificacion ABC Cummins Peru

Tipo de Numero de
Clasificacion Movimientos
De9al2 12 meses
De5a8 12 meses
3 6 meses
2 3 meses
No consumo 12 meses

Fuente: Elaboracién Propia

2.1.4 Rotacion de Inventarios

Se refiere a la forma de medicibn de las existencias, es decir
corresponde a la cantidad de veces que la mercaderia ha sido vendida en un
determinado periodo de tiempo. Segun Pedro Brenes (2015), se utilizan
habitualmente en la gestién de almacenes para mejorar la funcién logistica de
la empresa. En su medicidn se obtiene un KPI que indica las veces que se

repone el stock.

Su férmula de calculo, es la siguiente:

Costo de la Mercancia Vendida
Promedio de Inventarios

Rotaciéon del Inventario =
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2.1.6

2.1.7

2.1.5 Stock Minimo de Inventario

Es la cantidad menor de inventario, que se necesita para satisfacer la
demanda de sus clientes, hasta que ingrese la nueva reposicion del inventario;
siendo ésta la cantidad menor de existencia que se puede mantener en el

centro de distribucion y estan en funcion de la demanda.

Stock Maximo de Inventario

Es la cantidad mayor de inventario que se puede mantener en un centro
de distribucion, con la finalidad de satisfacer la demanda de sus clientes, este
volumen no afecta a los costos de almacenamiento de forma negativa, puesto
que generalmente es una cantidad fija, en funcion al tiempo de reposicion y la
cantidad demandada, e incluye el stock minimo y de seguridad que se debe

mantener en el CD.

Leadtime

Se basa en el tiempo en el que se procesa una orden desde que llega al
sistema de la empresa hasta que se le entrega al cliente en sus instalaciones.

Se considera como el lapso del tiempo en el que transcurre todo el proceso.
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Figura 7. Leadtime
Fuente: Elaboraciéon Propia

2.1.8 Forecast Accuracy (FA)
Estadisticamente corresponde a la asertividad de la proyeccién, dicese
de la cercania entre la cantidad pronosticada y el valor real. La cantidad
ejecutada no es medible en el instante, puesto que éste corresponde a la

prevision de la demanda futura.

Segun Jorge Olavarrieta de la Torre (1999), esta es la manera mas usual
de iniciar un plan, basado en la demanda de un producto determinado para
elaborar un prondstico. A su vez, el prondéstico de la demanda se basa en la
informacion que tomamos como referencia del pasado. El Forecast Accuracy
(FA) es considera una de las formas mas eficientes para medir la precision del
pronéstico; éste indicador se puede utilizar para establecer medicién en funcion
a periodo de tiempo, pudiendo ser anual, mensual, semanal de un producto en

particular o de las ventas totales.
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2.1.9 Overhaul (OH)

Llamado también cero horas, éste tipo de servicios corresponde a una
reparacion mayor de un equipo; en el cual se realizan varias tareas; el objetivo
primordial de estas reparaciones es revisar los diferentes intervalos
programados, con la finalidad de evitar la aparicién de fallos significativos y

garantizar una alta disponibilidad del equipo.

En la realizacion de los OH se utilizan kits de overhaul o kits de

reparacion, asi como también kits de repuestos basicos.

2.1.10 Reparacion de Medias Vidas (ML)

Este es un tipo de reparacion, y se realiza de acuerdo con las
especificaciones técnicas del motor, ya sea en horas de uso (horbmetro) y/o
kilometraje (recorrido), por el uso del equipo. La mision de los Mid Live (ML),
consisten en mantener un nivel de servicio adecuado en los equipos
involucrados, puesto que se programan las intervenciones de sus puntos
vulnerables en el momento mas oportuno. Este tipo de reparacion es conocido

también como mantenimiento preventivo para alargar la vida del motor.

2.1.11 Capacidad de Talleres
Segun su definicidn, este concepto corresponde a la posibilidad de
produccion, asi como también, puede hacer referencia a la magnitud de la
produccion, que una organizacion puede conseguir en un lapso de tiempo
determinado, considerando los diferentes recursos disponibles como, por

ejemplo: maquinarias, equipos, locales, entre otros.
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2.1.12 Planificacion de Compras

Consiste en la planificacion del cuando y el para cuando se requiere
realizar la reposicion de los inventarios en los centros de distribucion, con el
objetivo de consumirlos en un determinado periodo de tiempo; con la finalidad
de satisfacer la demanda futura tanto de los clientes internos, asi como también
de los clientes externos; toda esta gestion se basa en la proyeccion de la
demanda futura, ya que también se realizan presupuestos y/o proyecciones de
gastos, salidas en los flujos de efectivo; manteniendo un equilibrio total en las

compras.

Para

Cuando?

Figura 8. Planificacion de Compras
Fuente: Elaboracién Propia

2.1.13 Costos de Distribucion
Conforman aquellos conceptos en que incurre la empresa para el envio
de sus productos hacia los diferentes puntos de venta (locaciones) y forman
parte del costo de fabricacion o comercializacién de los productos brindados.
Este punto es considerado como un factor critico en la logistica corporativa.
Los factores a considerar en los costos de distribucién, se concentran en los

siguientes rubros:
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Figura 9. Costos de Distribucién
Fuente: Elaboracién Propia

2.1.14 Demanda

Definida como la cantidad de bienes o servicios, que son adquiridos por
consumidores a precios diferentes segun la oferta. La demanda con relacion a
los diferentes sectores econdémicos esta determinada por su capacidad
adquisitiva de los consumidores con la finalidad de adquirir y pagar dichos

bienes o servicios segun sus necesidades.

2.1.15 Supply Chain

Conocida como cadena de suministros, la misma que se refiere al periodo
completo de vida de un articulo tangible o intangible, es decir comprende las diferentes
etapas por las que transcurren desde el inicio de la cadena de produccién hasta su

punto de comercializacion.
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2.1.16

2.1.17

Finanzas

Las finanzas son parte del area de la economia. Esta ciencia analiza la
produccion, desde la inversion hasta la reserva de los recursos dinerarios y no
dinerarios; la misma que apoya a la obtencion de decisiones, considerando los
diversos medios financieros tales como: dinero, acciones, bonos, bienes de

capital, equipos y maquinarias, instalaciones, terrenos, entre otros.

FPFR
Significa First Pass Fill Rate, corresponde a la combinacion de los

siguientes indicadores:

First Pass (FP): Es un indicador de rendimiento, el cual se calcula entre
el nimero de unidades que salen del proceso y el nimero de unidades que
entran al proceso en un periodo de tiempo especifico. Solo las unidades
buenas, que no necesitan reproceso son contadas como unidades de salida de
un proceso individualizado. Las unidades de reproceso no son calculadas
como unidades de entrada al proceso. Este indicador es considerado como
importante, puesto que aporta informacion directa de los costos extraordinarios

derivados de la no calidad (reprocesos).

Fill Rate (FR): Indicador que mide la cantidad que entregamos a los

clientes con respecto de lo que nos solicitd. El FR se refiere a la satisfaccion de

los pedidos con el inventario.
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2.2 Importancia de las Variables

De acuerdo a lo expuesto anteriormente, en Cummins Perd hemos
identificado diferentes issues relacionados a la anticipacion, planificacion y
ventas dentro de la compafiia, los mismos que impactan en las diferentes

Business Unit, tales como: Servicios, Comercial y Parts Operations.

A través de nuestra propuesta de mejora, buscamos definir una
metodologia de trabajo que permita anticiparnos de manera eficaz y efectiva
ante los issues anteriormente mencionados.; para lo cual, proponemos aplicar
la metodologia Six Sigma que nos permitird engranar los tres pilares

fundamentales:

4 Demand.
v Supply Chain.

v Finance

Asi mismo la metodologia Six Sigma, también nos ayudara a mitigar las

desviaciones en cuanto a:

v Accuracy del forecast.

v Planificacion y distribucion de materiales.

v Impacto en ventas y gross margin

v Asi como también preparar a la compafia en su

infraestructura con la finalidad de poder asegurar la capacidad de

respuesta ante la demanda futura proyectada.
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2.3 Andlisis Comparativo

Con relacion a este punto, a continuacion, detallamos las ventajas y

desventajas identificadas en el uso de la metodologia Six Sigma propuesta para

su implementacion.

Tabla 3. Ventajas y Desventajas de la Metodologia Six Sigma

VENTAJAS

DESVENTAJAS

Permite la identificacion, evolucion y
control de los riesgos de la
organizacién, para ser mitigados.
Incrementa la satisfaccion del cliente.
Reduce y mitiga las desviaciones
(errores / defectos) en los procesos.
La organizacion se alinea,

estandariza y mejora la comunicacion

interdepartamental.
Mejora la productividad
organizacional, reduciendo la

inactividad.

Aumenta la efectividad y asertividad
en las diferentes areas que son parte
del proyecto.

Esquematiza, gestiona, desarrolla y
alinea a la organizacién, mediante los
proyectos de mejora.

Libertad en la eleccion del proceso a
mejorar.

Aumento de la rentabilidad del
negocio.

Reduccioén de costos.

Dificultad inicial en la aplicacion de la
metodologia en la organizacion.

Posibilidad de
organizacion rigidez y exceso de

establecer en la

burocracia, generando retrasos al inicio
de la implementacion.

El costo de la metodologia es oneroso.
Requiere de capacitacion a los
empleados, los mismos que deben
tener compromiso para el uso de la
presente metodologia.

Los proyectos involucran un espacio de
tiempo mayor en su implementacion
comparados a otras metodologias
existentes, los mismos que requieren
de esfuerzos extras tomados del

personal involucrado.

Fuente: Elaboracién Propia
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2.4 Analisis Critico

Basado en los conceptos detallados en nuestro marco teorico, los cuales
corresponden a la base de la presente investigacion, podemos acotar que en
Cummins Peru actualmente no existe una metodologia estandar, originando
bajo crecimiento en el negocio, afectando drasticamente el cumplimiento de las
ventas para la linea de repuestos Cummins y generando falta de visibilidad en

la demanda futura.

Los problemas identificados son:

v' Anticipar: No cuenta con un proceso y/o herramienta que permita
anticipar los Overhaul (OH) y Mid Live (ML) a realizar en el corto y
mediano plazo.

v' Planificar:  Se realiza en base a consumos historicos, mas no a
demanda futura.

v" Ventas: Baja asertividad en el forecast de venta comercial y
servicios, por la falta de un proceso y herramienta de captacion de la

demanda.

A continuacién, presentaremos el siguiente grafico, donde se visualiza

las areas de impacto:
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Capitulo Ill Marco Referencial

3.1 Resefa Histoérica

Distribuidora Cummins Peri S.A.C es una empresa subsidiaria de

Komatsu Mitsui; cuyos actuales accionistas son:

v Komatsu Ltd. Empresa lider mundial en fabricacion para
equipos de Mineria y Construccion.

v Mitsui & Co. Una de las empresas comerciales, de
inversion y de servicios mas diversificadas del mundo.

v Cummins Inc. Lider global en la industria energética y el

fabricante mas importante del mundo de motores diesel de méas de 50 HP.

Distribuidora Cummins Pert S.A.C., en la actualidad es el distribuidor
oficial de la marca Cummins en el Per( y cubre las necesidades de sus clientes
en distintos sectores de la economia, ofreciendo soluciones con los mas altos
estandares internacionales en motores diésel, generadores eléctricos, filtros,
repuestos, alquiler de equipos y soporte en campo a través de sus cinco

sucursales en el interior del pais.

Su historia comienza, en marzo de 1996, como DICSA y asume la
representacion de Komatsu y Cummins en el Perud, operando en un pequefio
local de Mitsui Automotriz. Y en Noviembre de 1996, la empresa se muda y

comparte local con Comercial Diesel, con sede en el Distrito de Ate.
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El 22 de mayo del 2000, Mitsui se convierte en socio mayoritario de
DICSA, naciendo Mitsui - Maquinarias Pera S.A. y es alli que comienza su

historia.

En enero de 2009, Komatsu lider mundial de fabricacién de equipos para
la Mineria y Construccion, adquiere a través de un aumento de capital, el 40%
del accionariado de la compafiia y nace Komatsu - Mitsui Maquinarias Peru

S.A.

En el 2008 previniendo su crecimiento se realizd una inversion en la

compafiia comprando un terreno para el local en el Distrito del Callao.

Luego de 14 afos, el local de Ate resulto pequefio para albergar sus
operaciones. Entre Setiembre y Octubre del 2010 se mudan a sus locales del

Callao y San Isidro.

El 1° de Julio de 2011 nace Distribuidora Cummins Pert S.A.C., como
resultado de la participacion de Cummins Inc. en el accionariado de Komatsu-
Mitsui, asegurando a sus clientes una oferta de soluciones y servicios con los

mas altos estandares internacionales.

Esto han sido 21 afios de grandes cambios, trabajos en equipo y

crecimiento corporativo. Y cabe destacar que esto, sélo ha sido posible gracias

al enorme esfuerzo de sus colaboradores.
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3.2 Filosofia Organizacional

3.2.1 Mision
Proveer potencia para mejorar la vida de las personas y crear un mundo

mas préspero.

3.2.2 Vision

Proveer potencia innovadora para el éxito de nuestros clientes.

3.2.3 Valores Corporativos
v' Seguridad
v"Integridad
v" Responsabilidad
v Orientacion al cliente
v/ Sentido de urgencia
v' Compromiso social y ambiental

v Diversidad

3.2.4 Valores Cummins
v' Cultura de liderazgo.
v" Promesa de marca.
v'  Estrategia.
v' Goal trees.

v Métricas.
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3.2.5 Estandares de Servicio Cummins

v' Seguridad: Valoramos la seguridad de nuestros clientes, empleados y
sus familias por sobre todas las cosas.

v/ Atencién: Cada cosa que hacemos le demostramos a nuestros clientes y
comparferos que estamos comprometidos con su éxito.

v' Responsabilidad: Hacemos lo que nos comprometemos a hacer, bien
desde la primera vez y a tiempo, siempre.

v' Dedicacion: Somos facilmente accesibles para nuestros clientes y

comparieros y actuamos con la urgencia que ellos esperan.

3.3 Disefio Organizacional

3.3.1 Organigrama de Cummins Peru

Distribuidora Cummins Peru S.A.C.

VP KMMP
(Eduardo Bennett)

Gerente General
{Julie Melina)

Gererte Regional Gerente Regional
Norte Sur
{Marcos Castilla) (Christizn Diaz)

e Perda

Figura 12. Organigrama General de Cummins Per0
Fuente: Elaboracién Cummins Peru
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! VN
M

No Mining ining
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Fuente: Elaboracion Cummins Per(
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3.3.2 Descripcion de Cargos

En base a lo mencionado y de acuerdo con la propuesta de mejora
planteada, procederemos a describir las funciones de los puestos involucrados

en el presente trabajo de investigacion:

Ejecutivo de
Negocios.

Jefe de
Sucursal

Gerente

Regional

Planner de
Repuestos.

Jefe de
Distribucion.

Figura 14. Cargos Involucrados

Fuente: Elaboraciéon Propia
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Tabla 4. Descripcién de Puestos Ejecutivo de Ventas

Comercial

Nombre del Cargo: Ejecutivo de ventas
Objetivo del Puesto: Planificar y supervisar el proceso de ventas en
base al mercado y zona asignada para
garantizar el cumplimiento de las metas
establecidas por la compafiia.
Descripcion de 1. Planificar el proceso de ventas en el mercado
Funciones: asignado, con la finalidad de colaborar con la
fuerza de ventas para garantizar al cumplimiento
de las cuotas asignadas.
2. Supervisar y coordinar la labor de ventas en el
mercado asignado.
3. Coordinar y apoyar en la generacion y desarrollo

de negocios del mercado asignado.
Fuente: Cummins Peru

Tabla 5. Descripciéon de Puestos Jefe de Sucursal

Comercial

Nombre del Cargo: Jefe de Sucursal
Objetivo del Garantizar el cumplimiento del presupuesto anual
Puesto: definido por la Gerencia General, liderando a la

fuerza comercial y al area de servicio técnico,
buscando la satisfaccién del cliente cumpliendo y
excediendo sus expectativas.
Descripcion de 1. Cumplir con los objetivos de venta y gross profit
Funciones: establecidos en el presupuesto por linea de
producto en coordinacion con el Gerente
Comercial Sucursales y soporte de las Gerencias
de BU, asegurando el cumplimiento de la utilidad
operativa proyectada.

2. ldentificar y gestionar los requerimientos de la
sucursal dentro del area comercial,
administracion, servicios, como también las
necesidades de infraestructura, servicios
generales, RRHH, entre otros, con el soporte del
administrador y jefes de servicios asignados a la
sucursal.

3. Monitorear el Presupuesto de CAPEX para la
sucursal y tiendas.

4. Liderar el area de servicios para lograr el objetivo
de la facturacion por técnico de acuerdo a las
expectativas  establecidas, junto con los
indicadores de LUR y LBE en los niveles
esperados.
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Ejecutar la estrategia de comercializacion de la
sucursal, planteada por la gerencia comercial de
sucursales, organizando los recursos comerciales
de tal manera que generan el mayor impacto en
ventas y soporte al cliente.

Cumplir con en el uso apropiado de las
herramientas de gestion y reporte como SET-
MET, PAP’s, Salesforce, entre otras.

Dirigir y supervisar las actividades de la fuerza de
ventas de la Sucursal en la atencion de la cartera
de clientes asignada para asegurar un adecuado
soporte postventa, fidelizar a los clientes y
asegurar el cumplimiento de los objetivos de venta
de cada linea de producto.

Monitorear el desempefio del personal comercial
a su cargo y compararlos con los objetivos
trazados. Proponer nuevas estrategias
comerciales si las circunstancias asi lo ameritan.
Elevar, al area de planeamiento, el potencial de
consumos de cada linea de producto y coordinar
en conjunto un adecuado inventario, cumpliendo
con los objetivos de rotacion de inventario
establecidos, para asegurar la oportuna atencion
a nuestros clientes.

Comercial

Nombre del Cargo:

Fuente: Cummins Peru

Tabla 6. Descripcién de Puestos Gerente Regional

Gerente Regional

Objetivo del Puesto:

Gestionar y apoyar a la fuerza de ventas a fin de
garantizar se alcancen las metas presupuestarias
definidas por la Gerencia General. Buscar la
satisfaccion del cliente cumpliendo con sus
requisitos establecidos.

Descripcion de

Funciones:

1.

Establecer los objetivos de venta y gross profit del
presupuesto por linea de producto en
coordinacion con el Gerente Comercial
Sucursales y soporte de las Gerencias de BU,
asegurando el cumplimiento de la utilidad
operativa proyectada.

Identificar y gestionar los requerimientos de la
sucursal dentro del area comercial,
administracion, servicios, como también las
necesidades de infraestructura, servicios
generales, RRHH, entre otros, con el soporte del
administrador y jefes de servicios asignados a la
sucursal.

51




Desarrollar y controlar el Presupuesto de CAPEX
para la sucursal y tiendas.

Monitorear el desempefio de servicios,
manteniendo una facturacion por técnico de
acuerdo a las expectativas establecidas, junto con
los indicadores de LUR y LBE en los niveles
esperados.

Establecer una estrategia de comercializacion de
la sucursal, organizando los recursos comerciales
de tal manera que generan el mayor impacto en
ventas y soporte al cliente.

Dirigir y supervisar las actividades de la fuerza de
ventas de la Sucursal en la atencion de la cartera
de clientes asignada para asegurar un adecuado
soporte postventa, fidelizar a los clientes y
asegurar el cumplimiento de los objetivos de venta
de cada linea de producto.

Analizar los resultados obtenidos por el personal a
su cargo y compararlos con los objetivos trazados.
Redefinir  estrategias comerciales si las
circunstancias asi lo ameritan.

Identificar el potencial de consumos de cada linea
de producto y supervisar que el inventario sea el
adecuado para asegurar la oportuna atencion a
nuestros clientes.

Parts Operations
Nombre del Cargo:

Fuente: Cummins Peru

Tabla 7. Descripciéon de Puestos Planner de Repuestos

Planner de Repuestos

Objetivo del Puesto:

Gestionar la planificacibn de repuestos que
permita satisfacer las necesidades de cliente en el
negocio donde utilice equipos a los cuales
Distribuidora Cummins Pert les da servicio.
Mantener un nivel de servicio, rotacion y nivel de
inventario adecuado, con el fin de contribuir a la
obtencion de resultados operacionales
planificados.

Descripcion de
Funciones:

Elaborar la planificacion de stock de acuerdo a la
demanda, forecast de ventas, parque de equipos,
ciclo de vida y necesidades contractuales con los
clientes. Actualizar a través del analista de
reposiciones las posibles variaciones de demanda
futura por razones estacionales de tal forma que
la herramienta de gestion de reposicion y/o
planificacion que utilice la empresa tenga
oportunamente esa informacion.
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2. Buscar eficiencias continuamente a través del
sistema de planificacion que la empresa haya
designado para la definicion de niveles de stock
para los repuestos y/o componentes criticos,
buscando optimizacién de inventario y mejora en
el nivel de servicio hacia el cliente.

3. Planificar el oportuno abastecimiento de repuestos
requeridos para la atencion de los Planes de
reparaciones programadas.

4. Generar requisiciones de importacion de
repuestos de la(s) linea(s) que maneja y que no
estan disponibles en el Centro de Distribucion.

5. Gestionar los siguientes indicadores para alcanzar

las metas establecidas por la Gerencia de Parts

Operations:

FPFR a nivel nacional

FPFR a nivel sucursal

FPFR a nivel linea de negocio

FPFR a nivel categoria de frecuencia
Rotacion de inventario

Nivel de Stock

Antigledad de items.

Ratio de pedidos de Stock vs Emergencias

6. Controlar y administrar el stock a fin de tener un
inventario de calidad y no afectar el LONG
POSITION.

Fuente: Cummins Peru

Tabla 8. Descripciéon de Puestos Jefe de Distribucion
Parts Operations
Nombre del Cargo: Jefe de Distribucion

Objetivo del Puesto: Planificar, controlar y supervisar las operaciones
internas de reposicion de inventarios de partes,
filtros y lubricantes, asi como también optimizar
la calidad del inventario, por locacion, con el fin
de garantizar el porcentaje de disponibilidad y el
nivel de inventario establecido por la compania.

Descripcion de 1. Planificar, supervisar y controlar el stock por
Funciones: locacion.
2. Asegurar el suministro de partes, filtros y

lubricantes de la compafiia Cummins en cada
una de las locaciones y talleres a nivel nacional,
asi como implementar acciones que permitan
garantizar una adecuada y oportuna distribucién
del stock.

3. Controlar 'y monitorear los costos de
transportes, entre locaciones, imputados a las
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lineas de negocios de Partes, Filtros vy
Lubricantes.

4. Coordinar estrechamente con las areas
comerciales y de servicios, en provincias, a fin
de planificar sus necesidades organizando
acciones a implementar de forma conjunta que
permitan mantener un stock adecuado vy
garantizar el aprovisionamiento adecuado y
oportuno en cada locacion. Trasladar esa
informacion de manera oportuna al area de
Planeamiento para no perjudicar el nivel de
stock a nivel nacional.

5. Establecer indicadores de seguimiento para
cumplir con los objetivos establecidos por la
gerencia del area.

6. Gestionar los materiales con sobre stock y sin
movimiento mediante la redistribucion de stock,
coordinacion con las areas comerciales y de
servicios u otras acciones que permitan mejorar

y reducir dicho stock.
Fuente: Cummins Peru

Tabla 9. Descripcién de Puestos Sub Gerente de Operaciones
Nombre del Cargo: Sub Gerente de Operaciones
Objetivo del Puesto: Liderar, dirigir y desarrollar la gestion operacional
de la division, de acuerdo a las politicas de la
compafiia, con foco en la eficiencia en toda la
cadena de suministro, para asegurar la
disponibilidad de repuestos y filtros y la rentabilidad
de los distintos negocios de la compafia.
Descripcion de 1. Disefiar la estrategia de abastecimiento, reposiciéon
Funciones: y distribucion, segun las tendencias del mercado y
objetivos de la division.

2. Proponer y generar mejoras al proceso de
suministro 'y abastecimiento de productos
desarrollando controles en toda la cadena de
suministro.

3. Define y ejecuta politicas y procesos de
planificacion,  abastecimiento, reposicion y
suministro de repuestos Yy filtros.

4. Responsable de realizar el presupuesto de
compras de Repuestos, Filtros y Lubricantes, y del
cumplimiento del mismo.

5. Asegurar la disponibilidad de producto en todos los
puntos de acopio y venta de la compafia
obteniendo el costo adecuado para la
sustentabilidad del negocio.
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6. Lograr la eficiencia y eficacia de del modelo
logistico y la disponibilidad del producto a nivel
nacional.

Fuente: Cummins Peru

Tabla 10. Descripcion de Puestos Director de Repuestos y Filtros

Comercial / Parts Operations

Nombre del Cargo: Director de Repuestos y Filtros.

Dbjetivo del Puesto: Liderar y Coordinar las actividades de la fuerza de

ventas, los planes de comercializaciéon y mercadeo,

a fin de lograr el posicionamiento de la empresa, en

base a politicas establecidas a fin de lograr los

objetivos de ventas.

Descripcion de 1. Gestionar el plan estratégico comercial, bajo la

Funciones: cultura de trabajo Cummins Business Model,
realizar el seguimiento a la gestion comercial bajo
una politica corporativa.

2. Controlar el plan de negocios para sus segmentos /
regiones bajo su responsabilidad.

3. Velar por el cumplimiento del presupuesto de
ventas, ingresos, gastos y utilidades para asegurar
la rentabilidad esperada.

4. Desarrollar la distribucion anual de los planes

operativos (margenes y planes de venta).
Fuente: Cummins Peru

Tabla 11. Descripcion de Puestos Gerente General
Comercial / Parts Operations
Nombre del Cargo: Gerente General
Objetivo del Puesto: Planificar y dirigir todas las actividades de la
empresa, en base a la planificacion estratégica y
ejecutar las politicas fijadas por el Directorio, con
la finalidad de alcanzar los objetivos y metas

planteadas.
Descripcién de 1. Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo
Funciones: junto con objetivos anuales y entregar las

proyecciones de dichas metas para la aprobacion
del Directorio.

2. Dirigir las acciones de mejora y redisefio de
procesos del negocio, la calidad del servicio y de
la productividad de la empresa.

3. Coordinar, en conjunto con los gerentes de linea,
las actividades necesarias para el logro de los
objetivos de la empresa.

4. Proponer planes, presupuestos, organizacion,
estrategias y objetivos empresariales. Presentar

los resultados de la gestion al directorio.
Fuente: Cummins Peru
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3.4 Productos y Servicios

Cummins es el mayor fabricante de motores diésel en el mundo, cuenta
con 90 afnos de experiencia en el mercado. Asi mismo Cummins cuenta con
una red sdlida de distribucion de 600 compafias y distribuidores autorizados

independientes en 190 paises, asi como también 6,000 dealers certificados.

Sus lineas de comercializacion ofrecen soluciones en:
v" Motores Diesel.
v' Generadores.
v'Alquiler de Equipos.
v" Repuestos.
v Filtros y Lubricantes.
v Bombas

v' Soporte Técnico.

3.4.1 Motores

Motor forma parte de una maquina, cuya funcion permite transformar

algun tipo de energia, en energia mecanica capaz de realizar un trabajo.

Los Motores Cummins se caracterizan por su limpieza, eficiencia y
confiabilidad; asi como también en hacer el trabajo duro. Estos pueden atender
requerimientos “Dentro de Carretera”, “Fuera de Carretera”, “Marinos” entre

otros, dando potencia a todo desde los camiones mineros de 360 toneladas

hasta ambulancias.
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3.4.2 Generadores

Es un equipo que convierte la energia mecanica en energias eléctricas

al ser capaces de mantener una diferencia de potencial eléctrica entre dos de

Sus puntos, estos equipos pueden generar electricidad continua o alterna.

Los grupos generadores CUMMINS POWER GENERATION son

sistemas de generaciéon de potencia totalmente probado e integrado que

permite ofrecer niveles éptimos de prestacion, fiabilidad y versatilidad para

aplicaciones en los regimenes de operaciones stand by, prime y continuo.

La clasificacién estandar de los grupos electrogenos es:

Pequefios - Hasta 20

KVA

eSu uso esta
principalmente
destinado a
viviendas
unifamiliares,
edificios
pequenos
faenas.

O eén

Intermedios - Hasta

21 a 750 KVA

Su uso
principalmen
destinado
Edificios

habitacionales y
de oficinas, a

industrias
pequefias y a
instalaciones de
faenas, eventos.

g J

esta
te
a

Grandes - Sobre 750

KVA

oSu uso
principalmente
destinado a
industrias
medianas v
grandes; a

instalaciones de
faenas mayores y
a la mineria.

J

Figura 15. Clasificacién de Grupos Electrégenos
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3.4.3

3.4.4

3.45

Repuestos

También conocido con recambio, pieza o refaccion, que son utilizados
para reemplazar a las originales en un equipo, debido al uso que sufre un
desgaste o deterioro, y/o averia. Con la finalidad, de tener un correcto y

eficiente funcionamiento, para alargar la vida de la maquinaria.

Filtros y Lubricantes

Un filtro consiste en un dispositivo que ayuda a retener ciertos elementos
necesarios para el equipo, pero al mismo tiempo permite el paso de otros; es
decir su funcion principal consta de bloquear aquellas particulas que suspende
el fluido. Los filtros Fleetguard que comercializa Cummins Perl se caracterizan
por entregar al cliente la proteccidn definitiva para sus equipos, abarcando una
gran variedad de filtros hidraulicos, de aire y de lubricacion en la industria de

magquinaria para el servicio pesado.

Un lubricante es una sustancia que, instalada entre dos piezas moviles,
no se degrada, y forma asimismo una capa que impide su contacto, aprobando

su movimiento incluso a excelsas temperaturas y presiones.

Bombas

Es una maquina usada para extraer, impulsar o elevar ya sea fluidos o
gases de un punto a otro. Cabe indicar que este se le suele referir como el

corazén de la maquina.
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3.4.6 Soporte Técnico
Es una asistencia o soporte técnico de acuerdo al rango del servicio a
prestar, con la finalidad de dar asistencia a los usuarios, que por lo general
presentan un problema al usar el producto o servicio; ademas, es conocido

también, como una post venta, en donde se resuelven dudas.

Cummins Perq, cuenta con una excelente red de cobertura a nivel
nacional, actualmente tiene las siguientes sedes, ubicandolas en el territorio

peruano.

Tabla 12. Red de Cobertura a Nivel Nacional

Oficina Principal

Lima

Pucusana
1 Piura 1 Chiclayo
2 Cajamarca 2 Tacna
3 Trujillo 3 San Luis
4 Chimbote 4 Los Olivos
5 Arequipa
6 Iquitos

Fuente: Elaboraciéon Propia

3.5 Diagnéstico Organizacional

3.5.1 Situacidén Actual en el Crecimiento del FPFR de Cummins Peru

Durante la presente investigacion, hemos podido detectar ciertos cuellos
de botella, que originan un bajo FPFR, que se origina a consecuencia de su

proceso actual, el cual pasaremos a detallar a continuacion:
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Se cuenta con una herramienta tecnoldgica “Stock Down”, cuya finalidad
es proporcionarnos informacion para una distribucion de materiales, la cual esta
basado integramente en demanda histérica, obviando el prondstico de
crecimiento del mercado, asi como también las proyecciones de crecimiento
para cada linea de negocio. Ademas, mensualmente, el area de distribucion
mapea el performance a través de su KPI de disponibilidad de repuestos, el
mismo que se calcula de manera 4cida, puesto que mide la disponibilidad del
material en el momento exacto del requerimiento del usuario, ya sea a través
de un pedido de venta o de una orden de servicio; es decir mide su precision

con el inventario on hand para cada una de las locaciones en Cummins Per0.

Esto origina lo siguiente:

v Visibilidad: No se cuenta con vision de demanda futura.

v" Quiebres de Stock: Al medir solamente el inventario on hand origina un
aumento en los quiebres de stock por la falta de prevision de consumos,
conllevando a un decrecimiento en las ventas.

v" Inversion a Futuro: A consecuencia de lo anteriormente expuesto no nos
permite una clara visibilidad de las posibles inversiones a futuro que la
comparfiia podria realizar en lo relacionado a inventario e infraestructura
(nuevos y/o ampliaciones de talleres, personal técnico y capacidad de

almacenamiento), para un adecuado crecimiento de la empresa.
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3.5.2 Red de Distribucion y Cobertura Nacional

@

Ecuador
yaquilo

o Suc. Iquitos
o Suc. Piura

e @Chiclayo
o suc. Trujillo ' : Leyenda

P Tda. Chimbote ACR: N°® Descripcion
Pert 1 | Suc. Piura
2 | Tda. Chiclayo
C(gjgfic. Principal Callao 3 | Suc. Cajamarca
cellina Cusco 4 | Suc. Truijillo
9 | Suc. Chimbote
6 | Suc. Iquitos
O e nean 7 | Ofic. Principal Callao
Cochabamt 6 | Suc. Arequipa
o Tda. Tacna 9 | Tda. Tacna

Figura 16. Red de Distribucion y Cobertura Nacional

Fuente: Elaboracién Propia

3.5.3 Red de Distribucion y Cobertura Local

Lima Metropolitana y Provincia Constitucional del Callao
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Los Olivos San Juan de

San Martir Lurigancho
de Porre o da. Los Olivos

Rimac G o Leyenda
Cercado - ——y
Callaoa Ofic. PgipeipayGallao N Descripcion
o Gs) 1 | Ofic. Principal Callao
unta Lz VC T ‘__ :
R O Moling 2 | Tda. San Luis
San Isidro San Borja 3 | Tda. Los QOlivos

Miraflores

Figura 17. Red de Distribucion y Cobertura Local
Fuente: Elaboraciéon Propia
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3.5.4 Analisis FODA

+Alta calidad en sus productos.
*Reconocimiento mundial de la marca.
*Solidez Econémica.

* Amplio y variado portafolio de clientes.

*Diversificacién de productos para diferentes industrias (Mineria,
Construccion, Underground, Pesca, Retail, etc).

* Cobertura a nivel nacional.

*Expectativa en la proyeccion de crecimiento del pais.
*Nuevos proyectos en diferentes industrias.

*Incursién de nuevos productos en su portafolio e industrias.
*Incremento de su cobertura.

*Desabastecimiento de repuestos en sus Sucursales y Tiendas.
*Poca visibilidad de su demanda futura.
+ Atencién de cliente poco oportuna.

*Incremento de demanda de repuestos alternativos.
+Incursién de nuevos competidores.

+Conflictos socio-econémicos de los principales sectores (Mineria,

Pesca).
*Migracion a otras industrial del talento humano.

- /o J N J

Figura 18. Analisis FODA
Fuente: Elaboracién Propia



3.5.5 Analisis Critico Organizacional
Cummins es una corporacion de unidades de negocio complementarias
gue disenia, fabrica, distribuye y hace el mantenimiento a motores y tecnologias
relacionadas, incluyendo sistemas de combustible, controles, manejo de aire,

filtracion, soluciones de emision y sistemas de generacion de energia.

En consecuencia Cummins Perd, es una empresa que forma parte del
corporativo mundial, haciendo énfasis a sus unidades estratégicas de negocios:
Mining, Energia, Servicios y Repuestos, los mismos que por su naturaleza

cubren las diferentes necesidades del mercado.

A pesar de su vertiginoso crecimiento en el mercado nacional, asi como
Su envergadura como empresa, ésta no esta exenta a presentar inconvenientes
gue afecten directamente en su market share asi como también en sus ventas;
es por ello que de acuerdo a nuestra indagacion e investigacion en una unidad
de negocios especifica (Repuestos) hemos identificado uno de los issue que

mayor impacto generan en su competitividad.

Esta problematica radica en la falta de visibilidad de la demanda futura,
afectando directamente al FPFR originada por los quiebres de stock, que tienen
una relacion directa con los ingresos. Asi mismo trae como consecuencia una
limitante para poder proyectar la necesidades futuras del negocio, en cuanto a
la capacidad instalada en las locaciones, asi como también en la proyeccién

del recurso humano necesario para la ejecucion de los diferentes trabajos
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mapeados; es por ello, que nace esta necesidad de realizar una mejora

utilizando la metodologia y las herramientas del Six Sigma.

Ante la presente situacion, en los sub siguientes capitulos detallaremos

a profundidad el diagnostico del tema propuesto, identificando sus puntos

centrales y generando la propuesta de mejora.
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Capitulo IV Resultados

Segun lo investigado, Cummins Peru carece de un proceso estructurado;
por lo tanto la relacion actual que existe directamente con el Six Sigma es nula,
permitiendo de esta manera la aplicacion de la metodologia Six Sigma desde
su inicio, buscando mitigar los issues identificados en el diagnéstico de la
investigacion , con la finalidad de establecer una implementacion exitosa en la
empresa acorde a sus necesidades utilizando las herramientas necesarias para

un 6ptimo disefio de esta propuesta de mejora
A continuacion, presentamos el esquema mediante el cual

desarrollaremos el diagnéstico, disefio de la mejora, asi como también el

mecanismo de control.
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[ Inicio ]

Disponibilidad Reposicion Demanda

.

a
@
«

Descripcion del proceso de Descripcion del proceso de Descripcion del proceso de
medicién de Disbonibilidad Renosicion Cantacion de Demanda

;"
ﬁ
a

Diagnéstico Diagndéstico Diagnostico

e
«
4l

v" Del Proceso v' Del Proceso ¥v" Del Proceso
v Identificacion de los v' Identificacién de los v Identificacién de los
cuellos de botella cuellos de botella cuellos de botella

-
-
-

VOC: Voice of Customer

;.

Disefio de la Mejora

p

Mecanismos de Control

-

Figura 19. Esquema de Diagnéstico y Disefio de Mejora
Fuente: Elaboraciéon Propia

4.1 Diagnostico

Para el presente trabajo de investigacion y planteamiento de propuesta
de mejora, hemos identificado tres (03) pilares importantes; procedimientos que

en adelante estaremos describiendo:
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Disponibilidad

Figura 20. Pilares del Diagnéstico
Fuente: Elaboracién Propia

4.1.1 Proceso de Disponibilidad
4.1.1.1 Descripcion del Proceso de Disponibilidad
La disponibilidad y medicion de la misma, es un proceso que en
Cummins Peru es considerado como “proceso on going”, puesto que los datos
utilizados para su medicidon se van generando cada vez que se realiza un
pedido ya sea de venta de repuestos o0 servicios en cualquiera de las

locaciones.

La descripcion de este proceso es el siguiente:

v’ El proceso se inicia cuando el ejecutivo de negocios verifica y revisa
Su correo corporativo, con la finalidad de identificar solicitudes de
posibles clientes.

v’ Posterior a la identificacion de posibles clientes se revisa en la web

de SUNAT los datos y estatus de la raz6n social.
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v’ Luego se coordina una cita con el cliente con la finalidad de realizar
la respectiva presentacion de la organizacion y plantearle las ventas
y valor agregado que Cummins Peru ofrece dentro del rubro.

v Después de haber cerrado la negociacion, el cliente emite una orden
de compra (OC) u orden de servicio (OS) en respuesta a la
conformidad y cierre de la negociacion.

v" El ejecutivo de negocios procede a ingresar la informacion plasmada
en la orden de compra (OC) u orden de servicio (OS) en el ERP SAP
a través de un pedido de venta.

v Posterior al ingreso del documento en sistema, inicia el
procesamiento del mismo, segun la siguiente metodologia:

= Si hay Stock en Inventario:

e Se compromete el producto y/o servicio.

e Se genera una GRR (Guia de Remisién Remitente) o una NS (Nota
de Salida).

e Finalmente se genera la facturacion respectiva.

= Si no hay Stock en Inventario:

e Se genera una solicitud de pedido de importacion.

eLuego se procesa un contrato de importacion.

eIngresa la mercaderia al kardex.

e Se compromete el producto.

¢ Se genera una GRR (Guia de Remision Remitente) o una NS (Nota
de Salida).

e Finalmente se genera la facturacion respectiva.
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Este proceso tiene su KPI mensualizado, el mismo que consolida la
informacién que se procesa diariamente en la compania; dicho KPI's es vital
para el analisis del FPFR en cada uno de los centros logisticos habilitados a

nivel nacional.

Para complementar, a continuacion, explicaremos la l6gica que es usada

en Cummins Perq, para el procesamiento de su reporte de disponibilidad.

v/ Cada cierre de mes, el reporte de disponibilidad es procesado de
manera automatica en el ERP SAP, con la finalidad de tener acceso
a la base de datos ingresada en el proceso detallado lineas arriba, el
mismo que corresponde para la atencién de cada orden de compra u
orden de servicio de los clientes.

v Serecepciona la base de datos, cuya légica de calculo es la siguiente:

Tabla 13. Célculo de Disponibilidad Cummins Peru

, . Inventario On , ,
Dia Q Usuario ) Formula de Calculo
Hand — Dia

SiY=>X=>100%

D1 A ! SiY <X =>0%

Fuente: Cummins Peru

v’ Este calculo se realiza por cada centro logistico, asi como también para

el calculo de disponibilidad nacional.
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Figura 21. Flujograma de Atencion de OC y OS
Fuente: Elaboracién Propia

Flujograma de Reporte de Disponibilidad

Todas las atenciones de las O/S y O/C finalmente gatillan el reporte de disponibilidad, el mismo que se genera de la

siguiente forma:

Reporte de
DISPONIBILIDAD

Corte
Cierre Fin de mes

DISPONIBILIDAD
(Reporte Final)

Figura 22. Flujograma del Reporte de Disponibilidad
Fuente: Elaboracién Propia
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4.1.1.2 Diagnostico del Proceso de Disponibilidad

Durante nuestra investigacion, identificamos que en Cummins Perq,
durante gestiones anteriores se han realizado cambios significativos que han
ayudado a mejorar el performance de la disponibilidad del aftermarket, pero ain
es necesario puntualizar que dichas transformaciones aun no logran estabilizar
de manera oOptima el FPFR de cada una de sus Sucursales y Tiendas. Este

issue se origina por los siguientes puntos:

v" Inexactitud en la Planificacion de Compras, originada por la falta de
visibilidad de la demanda futura.

v El punto mencionado anteriormente, origina que la disponibilidad del
aftermarket demando en las diferentes locaciones Cummins sean
inexacto.

v' Al existir una inexactitud en la demanda del aftermarket ocasiona que se
generen importaciones y/o traslados puntuales de los materiales
solicitados por los usuarios, situacion que genera sobre costos en la

distribucion a nivel nacional.
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4.1.2 Proceso de Reposicion
4.1.2.1 Descripcion del Proceso de Reposicion

Se presenta la descripcién del proceso de reposicion que actualmente

se ejecuta en Cummins Perq.

v Los materiales se encuentran almacenados en los centros de
distribucion principales ubicados en Callao y Pucusana respectivamente,
estos materiales son considerados como el inventario on hand en la
compafiia.

v La distribucion inicia con la utilizaciéon de un ERP externo denominado
StockDown, el mismo que es proveido por un tercero de nacionalidad
chilena; esta herramienta accede a las tablas oficiales del ERP SAP
(herramienta principal en Cummins Peru), con la finalidad de elaborar de
manera automatica los diferentes reportes necesarios para el
abastecimiento de materiales.

v' El area de Parts Operations (Distribucion), recibe a través de un e-malil
gue contiene un link de descarga correspondiente al reporte de
distribucién para cada una de las locaciones a nivel nacional. Cabe
mencionar que en este entregable, también figuran datos importantes
como:
= Consumos histéricos de los materiales.
= C(Clasificacion ABC.
= Empujes seteados, entre otros.

v' Actualmente, la légica de distribucion que utiliza Cummins Perd, de

acuerdo a la clasificacion ABC es la siguiente:
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Tabla 14. Sistema de Clasificacion ABC segin Cummins Peru

Tipo de NuUmero de
Clasificacion Movimientos
12 meses
De5a8 12 meses
3 6 meses
2 3 meses
No consumo 12 meses

Fuente: Elaboraciéon Propia

Con dicho reporte el area de distribucion, coordina con los almacenes
remotos, la validacion de espacios para cada una de las locaciones.
Posterior a esto, el entregable corresponderia al reporte final de
distribucion por cada una de las sucursales y tiendas.

Luego, inicia la gestion de reposicion, la misma que se ejecuta
generando los respectivos pedidos de traslado en el ERP SAP,
correspondientes a los diferentes centros logisticos.

Esta informacién es trabajada por cadena de suministros (almacenes),
realizando el picking, packing, emisién de guias de remisién, despacho
y transporte de los materiales.

Finalmente, la mercaderia llega a cada sucursal y tienda, para ser
ingresada al kardex en el ERP SAP, con lo cual estaria disponible para

la venta respectiva.
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Para este proceso realizado por Cummins Perd, es importe recalcar
algunos puntos que tienen en consideracion al momento de realizar la

distribucion de materiales:

v' La frecuencia de reposicion es de 15 dias.
v" Cuentan con un cronograma de reposicion, el mismo que distribuye la
carga de trabajo en cadena de suministros (almacenes). El cronograma

vigente que utilizan es el siguiente:

CRONOGRAMA DE REPOSICIONES SUCURSALES & TIENDAS DCP

(Incluye Callao y Pucusana)

NORTE / ORIENTE

SEMANA 4
Jue Vie Sib Dom

Locadiones DCP u ias SEMANA 2 SEMANA 3
- cal larios al Mie Jue Vie Sab Dom | Lun  Mar Mie Jue  Vie |Sab Dom Lun Mar Mie

LLEG-Fe|

Piura
Chiclayo

LLEG-Rep|

ler y3ra semana

Trujillo D-Rep LLEG-Pep| |-Fep)
Chimbote O-Rep| LLEG-Rep I-Rep
B Cajamarca DO-Rep) LLEG-Rep| -Rep
LLEG-Reg) |-Rep)

SEMANA 2 SEMANA 3
Mie Jue Vie Sib Dom | Lun |Mar [Mie  Jue | Vie| Sab| Dom

| D-Rep [LLEG-Fep| | rRee |

Corte Distribucién DCP
Corte CD-KMMP
Despacho desde CD-KMMP D-x

Liszads s Lacscidn LLEGx
Ingrezo de Mercaderiz SAP Ix

Figura 23. Cronograma de Reposicion de Sucursales y Tiendas
Fuente: Elaboracion Cummins Peru

v' Adicionalmente y como complemento, Cummins Perd también maneja
un cronograma de envios puntuales hacia sus diferentes locaciones, con
la finalidad de contar con un plan de contingencia para aquellos

materiales que no se encuentren disponibles en los centros logisticos del

interior del pais.
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CRONOGRAMA ENVIOS SUCURSALES (PT'S y OS's)

(Incluye Callao y Pucusana)

Callao > Corte de Distribucion: 16:15 horas // Corte de Almacen: 16:30 horas
Pucusana - Corte de Distribucion: 13:45 horas /f Corte de Almacen: 14:00 horas.

Locaciones DCP

LLEG-2

SEMANA 2
Jue

LLEG-3

-2 -3

LLEG-3 -3

LLEG-3

=3

NORTE
Frecuencia: Semanal

Locaciones DCP

Arequipa

LLEG-2 -2 | LLEG-3]

SEMANA 2
Jue

Frecuencia:
Semanal

Locaciones DCP

Los Olivos

SEMANA 2
Jue

San Luis

Frecuencia:
Semanal

Corte Distribucién DCP

‘Corte CD-KMMP
Despacho desde CD-KMMP D-x
Llagadz = Locacién LLEGx
Ingreso de Mercaderia SAP %
Figura 24. Cronograma de Envios Sucursales (PT's y OS's)
Fuente: Elaboraciéon Cummins Peru
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Figura 25. Flujograma de Reposicidn
Fuente: Elaboracion Propia




4.1.2.2 Diagndstico del Proceso de Reposicion

En el andlisis del proceso de reposicion, hemos podido identificar

algunos cuellos de botella que afectan drasticamente en el FPFR de cada una

de las sucursales y tiendas en Cummins Peru, los mismos que detallaremos a

continuacion:

v

v

El reporte de distribucién esta basado predominantemente a través de
consumos histéricos, mas no de demanda futura.

La dnica fuente de informaciéon de demanda futura (input comercial) que
se tiene actualmente corresponde a los empujes seteados en el reporte
de distribucion, cuyo performance no supera el 30% de asertividad.

Es inexistente un flujo de captacién de demanda futura, con lo cual el
proceso de distribucidn se convierte en reactivo, puesto que al carecer
de informacion de demanda futura no existe una clara planificacién del
stock.

Asi mismo, también trae como consecuencia la deficiente planificacion
de espacios en cada uno de los almacenes de sucursales y tiendas;
situacion que se origina por la insuficiente proyeccion de demanda,
ocasionando:

= Incremento en el inventario Tokutei.

=  Quiebres de stock.

= Incremento de costos de traslados.

= |nconvenientes en la capacidad de almacenamiento.
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4.1.3 Proceso de Demanda

4.1.3.1 Descripcion del Proceso de Demanda

Actualmente Cummins Per(, sélo tiene un proceso muy béasico para intentar
captar la demanda futura, la misma que no tiene un performance adecuado en

asertividad de informacion.

Su proceso actual, se realiza de la siguiente manera:

v" En base al reporte de FPFR emitido de manera mensual, se realiza un analisis
de quiebres de stock, dicho andlisis se realiza para cada uno de los centros
logisticos que se manejan.

v Distribucién gestiona una reunion de resultados con el area comercial, con la
finalidad de presentar dichos resultados, asi como también captar nuevas
necesidades comerciales, las mismas que se evidencian en nuestras
solicitudes de empuijes.

v" Luego, se analizan dichos requerimientos de empujes y se proceden a setear
en la herramienta StockDown, con la finalidad que dichos incrementos de
cantidades eleven los niveles méaximos de reposicion y éstos puedan

procesarse en las préximas reposiciones de inventario.

A pesar de la existencia de un proceso basico, durante la indagacion y analisis
del proceso de demanda podemos evidenciar categéricamente, el siguiente hallazgo
principal:

v' Carecen de un proceso de planificacion comercial, lo cual no permite tener

visibilidad de la demanda futura.
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Figura 26. Flujograma de Captacion de la Demanda
Fuente: Elaboracion Propia

4.1.3.2 Diagnostico del Proceso de Demanda
A continuacion, hemos identificado los principales issues con relacién a

este proceso:

~N
e Cummins Perly, no cuenta con un proceso Y/o

herramienta que permita anticipar los Overhaul (OH) vy
Mid Live (ML) a realizarse en el corto y mediano plazo.

N
e La planificacién actual, se realiza en base a consumos
histéricos, mas no a demanda futura.

J

N
¢ Baja asertividad en el forecast de ventas comercial y

servicios, por la falta de un proceso y herramienta de
captacion de la demanda.

J

Figura 27. Diagndstico del Proceso de Demanda
Fuente: Elaboracién Propia
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Bajo esta premisa y en concordancia con el principal hallazgo

identificado en la descripcion de su proceso, podemos concluir que Cummins

Peru carece de un proceso estructurado para la captacién de la demanda

futura.

Asi mismo, de acuerdo a lo mencionado anteriormente, detallaremos sus

impactos en el desempefio de Cummins Pera

i
P
wn
o
=
-
&

O

b

*Proyeccién
Inexistente de la
Cantidad de OH vy
ML.

eImpresicion para
la correcto uso de

la Capacidad
Instalada de
Talleres.

*Bajo accuracy en
el Forecast USS.

Comercial g

4.1.4 VOC: Voice of Customer

*Baja asertividad
en el forecast de
ventas, por la
falta de un
proceso y
herramienta de
captacién de la
demanda futura.
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Figura 28. Areas de Impacto
Fuente: Elaboraciéon Propia

e|lnexactitud en la
Planificacién de
Compras.

eDisponibilidad en
Locaciones
Cummins.

eSobre costos en
la distribucion del
Aftermarket.

Se realiz6 una encuesta de cliente interno, con la finalidad de poder

establecer la voz del cliente, asi como también validar los issues encontrados

en los diferentes diagndsticos de los procesos
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Los datos que usaremos para calcular el tamafio de la muestra son los

siguientes:
v Poblacion N 18
v' Error e 5%
v" Nivel de significancia alfa 0.1
v’ Valor Z z 1.96
v’ Proporcion de aceptacion p 0.5
v Proporcion de rechazo q 0.5
v' Tamafio de muestra n ?

El herramienta utilizada fue el cuestionario, dicho formato se
encuentra en el Anexo 02, el mismo que se aplico a los clientes internos en tres
(03) dias, dada la programacion y la disponibilidad de los recursos, con el
objetivo de conocer la voz del cliente, con la finalidad de comprender sus
requerimientos y de esta manera tenerlo en cuenta en el enfoque y disefio de

la propuesta de mejora.

Tabla 15. Ficha Técnica de la Investigacién

FICHA TECNICA DE LA INVESTIGACION

Carrillo Talledo, Giovanna Madeleine.
AUTORES Caycho Feria, Melany Paula.
Morante Mendoza, Carlos Alberto.

Usuarios del Proceso: Comercial, Parts

o (QUIERS 2 DIRIGID Operations, Servicios, Finanzas.

PREGUNTAS QUE SE 5 Preguntas.

FORMULARON

INSTRUMENTO Cuestionario de pregu,nFas abiertas y escala
numerica.

INDIVIDUAL O COLECTIVA Individual.

TIEMPO DE DURACION 5 Minutos.

SEXO Masculino y Femenino.

EDAD Entre 25 a 45 afios.

Fuente: Elaboracion Propia
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La formula utilizada para calcular la siguiente muestra es:

z? xp(1—p)

eZ
22 xp (1 —
14 (220D,

Tamano de la muestra =

1.962 % 0.05 (1 — 0.05)
0.052

1.962 *0.05 (1 — 0.05)
0.052 18 )

Tamano de la muestra =

1+

3.8416 * 0.05 (1 — 0.05)

3 _ 0.0025
Tamafio de la muestra = " 3.8416 * 0.05 (1 — 0.05)
( 0.045 )
; ol e = 384.16
amatio de la muestra = ——

Tamaho de la muestra = 17.19
La encuesta, consta de las siguientes preguntas:
Pregunta 01 - ¢(Como recibe la comunicacion de la planificacion
comercial (cambios, updates, nuevas campanias, etc.)?
Pregunta 02 - Describa el soporte que recibe desde la sede principal.
Pregunta 03 - ¢ Qué tipo de reportabilidad relacionada a la planificacion
comercial recibe actualmente?
Pregunta 04 - ¢ Cuales son los principales problemas que ha identificado
al realizar su proceso de planificacion comercial?
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v" Pregunta 05 - ;Cuales serian tus principales oportunidades de mejora

en este proceso?

El disefio de la encuesta, cuya muestra ha sido representativa, es la

siguiente:

Funicidn: Dizefio de Procesa de Planificacion Comercial
Mombre Usuaric:

Eres:

Fecha:

£Qué nivel de
importancia tiene en este
proceso?
0.1.3.9

Proceso No Preguntas Definicion de Planificacion Comercial

iComa recibe la comunicacion de la planificacidn
comercial [cambios, updates, nuevas campafias,
ele).

Describa el soporte que recibe desde la zedg
principal.

Design of
Commercial 3
Planning Process

jQué tipo de reportabilidad relacionada 3 I3
planificacian comercial recibe actualmente?

iCudles son los principales problemas que ha
4 |identificado al realizar su proceso de planificaci
comerzial?

iCudles serian tus principales oportunidades de
mejora en este proceso?

Figura 29. Encuesta VOC
Fuente: Elaboracién Propia

Asi mismo, se delimitaron ciertas instrucciones para el correcto llenado
de la encuesta, en la misma que se considerd plasmar el nivel de importancia
gue se valoraria para cada una de las respuestas que los usuarios plasmaran
en sus respectivas respuestas, esto permitiria realizar un mejor enfoque, asi

como un disefio preciso acorde a las necesidades identificadas.
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INSTRUCCIONES VOC

"Disefio de Proceso de Planificacion Comercial”

Columna A |» Contiene el nombre del proceso a mejorar.

Columna B |+ Contiene numeracion de preguntas.

Columna C |» Contiene las preguntas a responder por el usuario

s Contiene las celdas para responder por parte de los usuarios
entrevistados.

Columna D |» Cada celda, deberd contener cada idea o repuesta.

s 5i el usuario no ha interacturado o participado en este proceso, dejar en
blanco las celdas.

s Contiene el nivel de importancia a establecer por el usuario para cada una
de las ideas descritas

* L3 escala es la siguiente:

Columna E |0- No esimportante

1- Importancia Baja

3 - Importancia Media

5 - Importancia Alta

Figura 30. Instrucciones Encuesta VOC
Fuente: Elaboracién Propia

En primera instancia se han tomado en cuenta las tabulaciones para las
cuatro primeras preguntas, las mismas que estan estructuradas, para poder
mapear el proceso actual y corroborar los cuellos de botella que hemos

identificado y descrito en cada proceso anteriormente.
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Pmuesn

Usuario

Preguntas

4Céma recibe |2 comunicacicn de la plamllcamun comercial

£8ué nivel de importancia

Nivel de

Estandarizacién de
Respuestas Usu

Palabra Clave

D EESCALANTE [ 1 Se recibiz atravé Slen sumomente, shora es 1) F. &
{oambios, pdat
! Hsosa 1 ,LE?“"‘M“ o PR L aoos 7 Fieportes actules enviadas REPORTABLIDAD
s bz, o L oL !
o KREVES 1 é?“"‘m“ o PR L confuss, "L:f’"’““ a Comunicacién poce slara COMUMICACIAN
i MCASTILO |1 é?“"‘m“ o R Mo tenemes un proceso olaro de planifiacién comercial 9 Falta de proceso PROCESD
o oCooK 4 |$Cama s Para consumibles, a Uso de olras herramientas HERRAMENT &
[esmbios, updar 1c) manejamos en srcial
oo e P—— | [Fara s 550 ge pates, ecibimos elforecsst e Sreade
ook 1 |¢B6m recibe la comunioacion de la planifisaoion comersial | e 1, 10p)y semicios MRSHD, para el casa de MREHD a Falta de procese PROCESD
{oambios, updates, nuevas campafias, etc] ,
tambié sl 5EF
e SCAMP 1 [e0eme recie 12 panif Lainformacin ests disponible a rasés de un drive 5 3 F. 0
En Waas
P FIMEDIMA 1 |$0éma | ’ 1 1 Comunisacitn poco clara COMUMEATIEN
[oambios, updates, nuewas ampaiias, =tc) s
r Mo esta en las cusles no este
o FMEDIMA 4 |£beme ) Mo me llega informasisn de campafias 3 Comunisacién posa olara COMUMICACION
[oambios, updates, nuewas ampaiias, eto]
c Planeamiento nos brindaba el soporte de validar el stock a
e EESCALANTE | 2 | Describa el soporte que recibe desde |a sede principal. reponet o comprometer e alned con slos laldgicadels | 9lensumemento, shors e 1) Falta de plarificacién PLANIFICACION
s [EEREE) 7 [Dezciiba el s opore que tecibe desde 3 sede principal, Tz sdeouzd 7 [ SEGUIMENTOS
° TEN soparts +s +dzcuada, si mbaiga s= sugists qus 2l (smpa
de respuesta debe acorlarse y debe existir mayor feedback con
KREVES 2 | Describa el soporte que recibe desde a sede principal. ol planner, ol rsporte de sclped rechazadas tambien deberia sor a Tiempos de repuesta excesivas TIEMPOS DE RESPUESTA,
d conrdinarcan el
cambio.
e S6la tenemos informacién del histGrica en nuestios
MCASTILLO | 2 |Descrioa el soporte que recibe desde la sed principal. Amacenes alnesr 9 Faka de procese PROCESD
P capaidad logistica
| FIMEDINA, 2 | Describa el soparts que recibe desde la sede principal. Larespuesta de Aftermarket es (3pida en la mayoria de los 9 Tiempos de repussta sdecusdes | TIEMPOS DE RESPUESTA
onal de soporte y Backup
a EESCALANTE |3 n W Las ftem que deben ser somprometidas 3 Fieponte de items comprometidos | REPORTABILIDAD
n s . -
i HeOsA 3 n e » 8 3 Fleporle de plan de reparaciones | REPORTABILIDAD
HeOsA 3 " Giuia de Consumibles Ol Gas 8 3 Fleporle de guiade consumibles | REPORTABLIDAD
ualmente?
i HsOSA H " Revision de Inventarios periedicamnete - ratacionss & 3 Reporte de ratacién REFORTABLIOAD
ualmente?
¢ HsOSA H " Winuta de reunian - Comité mensual & 3 WMinuta de reunidn MIRUTA
. usimente?
. Hs0sa 3 P Fieporte de Lead-Time 8 3 Feporte de leadiime LEADTIME
i KREYES 3 P Fieporte de solped rechazadas 3 Feporte solped rechszadas. FEPORTABILIDAD
o KREVES 3 P Reporte de guia de consumibles 3 ; REFORTABILIDAD
Feports ds quiade
n e -
KREYES 3 Reporte de template plan de reparaciones 3 Reporte de plan de reparaciones. | REFORTABILIDAD
MCASTLLO |3 de del stak. 3 3 Reporte de disponibiidad REFORTABILIDAD
c P P
o MCASTLLD |3 Actualmente tenemos visibilidad de laratacién 3 3 Fieporte de ratacién REFORTABILIDAD
m MCASTLLD |3 i W Actualmente tenemas visibilidad de lalistas de empue. 3 a Reporte de lista d empujes. REPORTABILIDAD
e - -
MCASTLLD |3 i de 5 3 a Reporte de desmaiizacian REPORTABILIDAD
r e ualmente? 4 ’
¢ OCO0K 3 A numeres ) Forecast accuracy REPORTABILIDAD
i ScamP 3 i Minguna 3 3 Minguna NINGUNA
a FIVEDINA 3 P Hinguns Minguris NINGUNA
1 . osdoal
EESCALANTE 4 problemas a El accuracy e muybaje 9(en sumementa, sharaes 1) Acouracybsjo ACCURACY
reslizar o comercial?
= - -
EESCALANTE | | L% proble Lozm. 9 Invelucramienta somercial INVOLUCRAMENTO COMERTIAL
- reslizar o comercial? es2 informacidn
= - -
c EESCALANTE o ; Ho hayun prosesa uifiada para todas Falta de praceso PROCESD
veslizar comercial?
3 T
a EESCALANTE o o A
0 resiizar comercia? fnues
3 T
H505A A ETUsmpo O £3p273 para atencian O MIE COMUNCAsiones 63 3 5 s o comemioacién P
t tesiizar comercia? largo
z - -
a 3054 4| k L K e 3 3 Falta de comunioasién COMUNICACIGH
veslizar su proves de planificacién comercial? deinsisti en el
¢ e st ek el slistade por gl b sictads
4 1 puie 12p)
i KREVES o [sC0 proble 2 tengo respuesta i comentario alguna. Ora problema es la 3 Falta de comunicasién COMUNCACION
veslizar su procese de planificacidn comercial? .
5 Capcldad 09 shmacen 12 1 repacaion Mushat veoet
reposicién susle agotar stack,
n Ho eviste feeback de lo solcitado, por ejempla he soliatada
. | |coma empuie repuestas para el motor [5F2 8y hastalafecha
KREVES b : o tengo respuestani somentatio alguno. Ok problems es 3 Capacidad de aimacenamiento ALMACENAMIENTD
realizar suproessa de planificacidn comercial?
d capaidad del smaven Vs la eposiciin. Muchas veoes la
reposioidn susle agotar stack
e E 1
MCASTILLO i proble Duisbres de stock 3 Tuisbres de stock FEPORTABILIDAD
reslizar o comercial?
] T
[ . Tiempos largas de envie de merader'a de Lima 2 Supursales 3 Leadtime LEADTIME
teslizar comercial?
E T
e [ Fresios elevaros de ansporle 3 Castos de transperte cosTog
reslizar comercial?
m MEASTLLD {Cules san o pincipsles problemas que ha identfieads sl | ionde " s — LEADTIME
veslizar su procesn de planifioacion samercial?
a
p— D e oo L F— N PR P———
n teaiizar su progeso de
Falla de an3lsts para realiar 125 solioiudes, efemplo: 5¢
d J— + |l s o il problemascue s domfoado o <l e g3 lo ol et <6 R Faitsde rncasn eROCESD
a realizar su proceso de dupl
.
- Ll o o il e qu s et o -
SCAMP s Disponibilidad de infarmasién comercisl opartuna a visibilisad comercisl PROCESD
tealizar su proceso de
o usles 5on 10 principales problemss quz hs [Genifoado 3l 1o s cuenta con Tstado ge repusstos por 1po 82 B .
tealizar su proceso de
SCAMP fg}:::zz‘;?;zzg'"“"""“ prablemas que ha dentficada 2l ¢y, 4, compromise del squipo camersial a Involucramienta comercial INVOLUCRAMENTO COMERCIAL
pp— 4 | ECuiles s0n oz principales problemas que ha entizada 3 . .y
vesiizar su proceso de arallevarun
P —— 2 oot | Debemos establecer un meior procedimiento pata qus fodos
FMEDING 4 |#iusles sanlos principales problemas que ha dentificada al 2 oy oo o revis sdos y ualidados en conjunts con a Falts de proceso PROCEST
vealizar su procesn de planifioacion somerciaf
Aftermarket pr s cints una
pp—— [T son o= pincipales problemas que ha WentAado sl |IBencAcat clientes § Operacionzs clase para ealizar iitas on B o
veslizar suproceso de carjurte.
EEsCALANTE [ |4 Unificar el prosesa de planificasian Lima y sucusales El
este procesa?
EESCALANTE |5 |+ Magor comeroial
este procesa?
p— Sl Trabalar a= maners WEQrAY 20 coRunta con ol w23 4¢ = A
#3te piocesa? Seruicin Tecnica,
HEOSA P Mejorarla capacidad de respuesta en cuanto 2 iempoy 5 3
#3te piocesa?
[ 5 | : Acianales 3l PR NCIar . '
sste procesa? i
P— Miejorar ba comunicacion con el ares, respondel correas
KREYES 5|4 ” i dentrc del 473, cantestar s lamadas ylos chals, Buscar 3 3
este proceso °
del ciente y del drea.
] actualy
ICusles serf: i s
MEASTLLO 15 octe proceso? Mejorar precios de ransporte Lima-Sucursales y Sucursal - 8
cliente
P Elaborasian ds una nowms [defincian de parametias §fues
oCook 5|4 i 8 8 come El
este procesa? :
Tt : acion -
oeook ® |sste proceso? deberabajar enunareuricn e SYOF | N
P N 7 Que eist un N
este prosesa? comercial
Considera importante (abajar sampanas g servia
FMEDINA 5 |4 i oon Aftermarke, a

este piosesa?

madelos de motores especifions. Ejemplo: Campafia de

cambio de ingestores para motores 8% a 181 del mereade
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Figura 31. Gréfico de Tabulaciones de Encuesta VOC
Fuente: Elaboracion Propia




Los resultados obtenidos de la encuesta realizada, corresponden a los
puntos criticos reconocidos por los encuestados al momento de ejecutar las
respectivas valoraciones, con lo cual en la tabla de resultados se evidencia los
puntos criticos a considerar en la implementacion; dichos resultados se

consolidan de la siguiente manera:

RESULTADOS VOC

Suma de Nivel de Importancia Final Nivel -7

Palabra Clave T 1 3 9 Total general
REPORTABILIDAD 27 45 72
PROCESO 54 54
HERRAMIENTA 6 36 42
COMUNICACION 1 9 18 28
LEADTIME 3 18 21
TIEMPOS DE RESPUESTA 18 18
ACCURACY 18 18
COSTOS 5 5
ALMACENAMIENTO 9 9
INVOLUCRAMIENTO COMERCIAL 5 5
PLANIFICACION 9 9
SEGUIMIENTOS 3 3
MINGUMA 3 3
MINUTA 3 3
Total general 1 54 243 298

Figura 32. Gréafico de Resultados Encuesta VOC
Fuente: Elaboracién Propia

La presente encuesta se aplicd, puesto que Cummins Peru tiene como
parte de su filosofia de trabajo considerar la voz del cliente, con la finalidad de
asegurar que los cuellos de botella y propuestas de solucion que se identifiquen
e implementen en cada uno de sus procesos, estén acorde a las necesidades

de sus clientes y/o usuarios involucrados.
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Por tal motivo, la poblacion en que se aplicé esta encuesta corresponde
a una muestra representativa de los diferentes usuarios que se encuentran
involucrados en el proceso, los mismos que pertenecen a las &reas comerciales
de Sucursales y Tiendas, administracion de ventas, servicios, parts operations,

gerencias y jefaturas, asi como también la gerencia general respectiva.

Esta encuesta se aplicd a nivel nacional y la muestra corresponde a 7
usuarios claves para la organizacion. En dicha encuesta se definieron cinco
preguntas esenciales, con la finalidad de mapear el proceso actual, sus
deficiencias y expectativas de los usuarios; informacion que se considera

relevante para el disefio de la propuesta de mejora
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4.2 Disefio de la Mejora

Posterior a la investigacion y el analisis realizado correspondiente a los

procesos actuales que Cummins Peru utiliza; consideramos la necesidad de

realizar las siguientes estrategias basadas en las mejoras propuestas, con la

finalidad de cumplir el objetivo planteado.

v

Implementacién de una herramienta que permita la captacion de demanda
comercial centralizada para el Aftermarket, esta herramienta debera
permitir la consolidacion de la informacién de los diferentes planes de
mantenimiento de Overhaul (OH) y Mid Live (ML) relacionados a los
diferentes equipos (motores y equipos) comercializados por Cummins
Peru existentes en el mercado, logrando de esta manera tener mapeado
el parqgue motor y determinar el potencial de ventas para el periodo
propuesto.

Implementacién de una metodologia y proceso estandar de planificacion
comercial basada en el Sycronized Business Planning (SBP), utilizando
de esta manera la herramienta de captacion de demanda implementada;
estableciendo debidamente el proceso, las responsabilidades, objetivos y
planes de accién necesarios.

Complementacion a través de la Metodologia Six Sigma (6S) y el
Sycronized Business Planning (SBP), con la finalidad de contar con un
mecanismo de control y de esta manera abarcar dichas mejoras y

asegurar la continuidad del proceso, mediante:
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89

Proyeccidn de la cantidad e importe en dolares americanos (US$) que
permitan establecer el sustento necesario para la elaboracion de los
forecast’s y budget’s de la compafiia, asi como su distribucion entre
sus diferentes locaciones a nivel nacional. Esto nos permitira conocer
de manera clara el mercado potencial, comportamiento del mercado
para los préximos afios y por ende las necesidades de inversion.
Establecer listados estandares de materiales para los mantenimientos
de Overhaul (OH) y Mid Live (ML), asi como también listados de
partes criticas para el funcionamiento del equipo; asegurando que
Cummins Per( cuente con esquemas nacionales, alineados a la
realidad de sus clientes, mercados y requerimientos por modelo de
equipo.
La integracion de los puntos mencionados anteriormente, permitirdn
a Cummins Pert mejorar la disponibilidad de los repuestos a las
diferentes locaciones, ya que se contara con la visibilidad necesaria
de:

e Cantidad de servicios programados en Overhual (OH) y Mid

Live (ML).

e Fechas probables de ejecucion.

¢ Listados estandares de planes de mantenimiento.

¢ Listados de materiales criticos para la atencién de sus equipos.

Logrando mejorar significativamente, los siguientes puntos:
e Distribuciébn del inventario necesario en las diferentes

locaciones, el cual tendrd como consecuencia el incremento



significativo del FPFR del Aftermarket en las locaciones de
Cummins Péru.

e Asegurar la proteccion de partes criticas para los equipos
existentes en el mercado peruano, minimizando el riesgo de
paralizaciones de los equipos.

¢ Incremento en el Net Promoter Score (NPS) de los clientes de

Cummins Peru.

Detallamos a continuacion el esquema propuesto de la mejora

planteada.
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Plan de
Reparaciones
(Template)
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Demanda
Overhaul (OH)

Demanda
Mid Live (ML)

—»  Senvicio
+ Estandarizacion de los listados de OHy ML
(Repuestosy Consumibles) .
+ Visibilidad
+ Mantenimientos Corto y Mediano Plazo
+ Demanda Futura a3 afios Visibilidad de & meses a
v Mejorade Ventas de Servicios mas
| 3
| Peming mportaciones con orden
de compra programada
> Parts Operations Mejora en Factor de
Importacién
; Proyeccion de
b Listadode OHy ML = H
Consumos
¥ Visibilidad de 2 Meses
Lista Criticos de | e o
Lol Materiakes , ejoraen la Distribucion
(PTTI Ly Distribucion H
Disminucion en Costos de
Trasiado
Oportunidades en Cartera L MejoraFPRR
ion de |
, Visbilad Proyecc|onde~a Demanda
a3 anos
Mejora de! Accuracy del
Budget y/o Forecast
’ Match con promociones, campafias,
¥ Comercial
descuentos, entre otros

+

Identificacion de Oportunidades de mejora
(Ejemplo, Capacidad instalada, Recursos
Humano, Recursos Financieros, etc.

Figura 33. Esquema del Disefio de la Mejora
Fuente: Elaboracién Propia




En el esquema precedente podemos observar el detalle del plan de
reparaciones y sus diferentes logros en las tres (03) bussiness units
involucradas dentro de Cummins Perl. Este esquema que es la matriz para la
elaboracion de los procesos, responsabilidades y KPI's sugeridos en la
presente propuesta de mejora; todo ello basado en la metodologia Six Sigma,
usando como herramienta de consolidacion de la informacion el template en
donde nos permitira plasmar con mayor precision la proyeccion de la demanda

futura tanto en los Overhaul (OH) y Mid Live (ML).

Con ello, pretendemos generar un impacto positivo, en las areas
anteriormente mencionadas, ademas de mantener la gestion, control y orden
en la generacion de los requerimientos a través de pedidos y ordenes de

Servicios.
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4.2.1 Herramienta

De acuerdo a lo identificado, proponemos lo siguiente como mejora:

v' Establecer una herramienta en la cual el area comercial de la compaiiia,

pueda ingresar la siguiente informacion:

Nombre de Campo

Cdédigo SAP

Tabla 16. Estructura de Campos Template Plan de Reparaciones

Tipo de Campo

Calculado

Descripcién de Campo
Numero correlativo

Ingreso manual de
informacién

Identificacién del cliente en base de
datos de ERP SAP.

Cliente

Mercado

Locacion DCP

Ingreso manual de
informacion

Razon social del cliente

Lista desplegable

Se estructura, segin segmentacion de
mercado de la compafiia.

Con lo cual, los mercados establecidos
son:

1 - Agroindustrial

2 - Automotriz

3 - Avicola

4 - Gran Mineria

5 - Industrial & Construccion

6 - Marino Comercial

7 - Marino Pesca

8 - Mineria

9 - Oil & Gas

10 - Portuario

11 - Utilities

Ingreso manual de
informacién

Corresponde a la sucursal o tienda de
Cummins Peru

Ejecutivo de Negocios

Ingreso manual de
informacién

Nombre del ejecutivo comercial

Equipo /Embarcacion

Ingreso manual de
informacion

Equipo donde esté instalado el motor

Modelo Grupo
Electrogeno

Ingreso manual de
informacion

Corresponde al modelo del grupo
electrogeno, el mismo que se
estandariza

Serie Grupo Electrégeno

Ingreso manual de
informacién

Corresponde al serial del grupo
electrégeno

Modelo Motor

Ingreso manual de
informacién

Corresponde al modelo del motor, el
mismo que se estandariza

Serie Motor

Ingreso manual de
informacion

Corresponde al serial del motor

CPL Motor

Ingreso manual de
informacion

Corresponde al CPL
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Responsable de
Reparacion

Probabilidad

Horémetro / Km (Ene-19)

Lista desplegable

Corresponde a las diferentes casuisticas
de reparacién. Las mismas que se
estandarizan segun:

DCP

Cliente

DCP + Cliente

No Repara

Lista desplegable

Probabilidad comercial de cierre de
negocio, estandarizado en:
Backlog (100%)

High Probability (De 80 al 90%)

To Go (< 80%)

Ingreso manual de

Horémetro del motor, con fecha de corte

informacion Ene-2019 (inicio de afio fiscal)
Horémetro Actualizado | 'Ngreso manual de Horémetro del motor actualizado a la
informacion fecha
MidLive Ingreso manual de Cantidad de horas, en la cual
informacion corresponde el Mid Live (ML)
Ingreso manual de Cantidad de horas, en la cual
Overhaul . L
informacion corresponde el Overhaul (OH)
Hrs x dia _Ingreso r_qanual de Can_tidad de horas tr_ab_ajadas por el
informacion equipo de manera diaria
Informacioén técnica, correspondiente al
régimen de operacion del motor
mapeado. Se estandariza con el
SESTUENI RO EIE W Lista desplegable siguiente listado:
1 - No Opera
2 - Stand By
3 - Intermitente
4 - Prime
5 - Continuo

Hrs x Mes

Ingreso manual de
informacién

Férmula: Horas por dia * Q dias al mes

Hrs x Afio

Comercial]

Mes de ML [Input
Comercial]

Mes de Ejecucion ML
Afo de Ejecucién ML

Q para Mes ML [Input

Documento SAP (OS u
PD) ML

Ingreso manual de
informacién

Férmula: Horas por mes * Q de meses

Mes ML [Tedrico] Calculado

Mes proyectado para la realizacion de
Mid Live (ML)

Ingreso manual de
informacion

Columna utilizada para realizar ajustes al
mes tedrico

Calculado

Mes final de realizacién de Mid Live (ML)

\ Lista desplegable

Mes de ejecucion real del ML

\ Lista desplegable

Afio de ejecucion real del ML

Ingreso manual de
informacién

Numero de pedido de venta u orden de
servicio SAP, con el que se ejecuta el
trabajo.

Comercial]

Mes de OH [Input
Comercial]

Mes de Ejecucion OH
Afio de Ejecucion OH
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Imp. Facturado ML - US$

Mes OH [Tedrico] Calculado

Q para Mes OH [Input

Ingreso manual de
informacién

Importe facturado en US$ del pedido de
venta u orden de servicio SAP

Mes proyectado para la realizacion de
Overhaul (OH)

Ingreso manual de
informacion

Columna utilizada para realizar ajustes al
mes tedrico

Calculado

Mes final de realizacién de Overhaul
(OH)

\ Lista desplegable

Mes de ejecucion real del OH

\ Lista desplegable

Afo de ejecucion real del OH




Documento SAP (OS u Ingreso manual de Nimero de pedido de venta u orden de

PD) OH informacion servicio SAP, con el que se ejecuta el
trabajo.
Imp. Facturado OH - Usg | 'ngreso manual de Importe facturado en US$ del pedido de
informacion venta u orden de servicio SAP

PM1 [Q] Calculado Cantidad de PM1 (XX horas)
PM2 [Q] Calculado Cantidad de PM2 (XX horas)
PM3 [Q] Calculado Cantidad de PM3 (XX horas)

Férmula: (Mid Live - Horometro Ene-19)/
Horas por mes

Férmula: (Overhaul - Horémetro Ene-

Meses Mid Live Calculado

Meses Overhaul Calculado
19)/Horas por mes

US$ OH Calculado Importe tedrico de Overhaul, segln tabla
de precios determinada

US$ ML Calculado Importe tedrico de Mid Live, segln tabla

de precios determinada

Fuente: Elaboracion Propia

v' Una muestra previa del template propuesto, como herramienta de captacion de

la demanda futura, seria la siguiente:

2019 - Template Plan Reparaciones Aftermarket el a

Archivo Editar Ver Insertar Formato Datos Herramientas Complementos Ayuda Todos los cambios se han guardado en Drive

“~ @ T 00k v € % 0 00 123w | Calioi -~ 9 + BISA iﬂ] Ev 4 Pl oM Y-I- A
lo
-
A B D E F K L N o P
cédi Locatid Ejecutiva de uipo =D =iz Modelo Serie. cpL Re:
EN o = Clients T I 0P ?‘ j;qgodns = tEr::lal;dén = ;;:‘:H = Elgﬁ:m ?‘ Mtar ?‘ T BT e Resracicn
1 6008319 | FRONTERA ENERGY 3-0il & Gas - Piura  |OCLANDER MONTEROD w | Plataforma CX11 Z75GCER = | MI138082413 K18CG - 37257373 8516 nCce = |High Probability 45.978
Z | ea0s31 | FRONTERA ENERGY 3-0IBG: | Fus [DCLANDERMONTERO - |PamformaZies  |Z73GCER - | MLlGIGSAE | KASCG - | 3725877 =E o ~ [High Probabiity ~ 711
3 6009219 | FRONTERA ENERGY 9-0il & Gas - Piurz  |OCLANDER MONTERD = | Plataforma Z1-84 No Aplicz = - K15CG - 3726899 8516 [He)  |High Probability ~ 1125
4 6008319 | FRONTERA ENERGY 3 -0l & Gas - Piura  |OCLANDER MONTERO + No Aplicz - K15CG - 37268953 8516 (e ~ |Backiog (100%) ~ 33.000
5 6008319 | FRONTERA ENERGY 3-0il & Gas - Piura  |DCLANDER MONTERD w | Plataforma CX15 150GCNC = | M16B081368 GT855 - 25412968 3337 nCce ~ |Backlog {100%) ~ 15.675
§ | ea0%315 | FRONTERA ENERGY 3-0iBG: | FPus |DCLANDER MONTERO - |GE Nodgics - | WASIOLSI3L2 | Qsks ¢ | 7emeT s o HEEEC 7972
7 6009219 | FRONTERA ENERGY 9-0il & Gas - Piura  |OCLANDER MONTERO « |C300D6-4 C30006 - C11T019551 asle v 36254956 1793 [He) v [ToGolc8m5) ~ 6.560
8 6008319 | FRONTERA ENERGY 3 -0l & Gas - Piura  |OCLANDER MONTERO v | DODAC C30006 - 1110260608 sl v 73303228 8693 (e v [foGol<8m) ~ 15.143
L] 6008319 | FRONTERA ENERGY 3-0il & Gas - Piurz  |OCLANDER MONTERD + C€30006 ~ A16T037175 asLs - 36531813 1793 nCce - - 2
10 | %0531 | FRONTERA ENERGY 3-0IBG: | Fum [DCLANDERMONTERO - |PawformaCi1s  |Cl70Ds - | @P20ls0l0z | (B2 - | 7eimesil s |oer - - 1102
11 6009219 | FRONTERA ENERGY 9-0il & Gas - Piura  |OCLANDER MONTERO « | Bomba CFP No Aplicz = - Qses7 - 73199762 8611 [He) - - 121
12 6008319 | FRONTERA ENERGY 3 -0l & Gas - Piura  [DCLANDER MONTERO + |Bomba Radolph/F50( No Aplicz + R1011003 sx1s - 73442204 3087 (e - - 151
13 6008319 | FRONTERA ENERGY 3-0il & Gas - Piurz  |DCLANDER MONTERD + | Bomba Rzdolph/F50] No Aplicz + R1011004 Qsx1s - 75442205 3087 nCce A - 121

Figura 34. Template de Plan de Reparaciones
Fuente: Elaboracién Propia

Consideramos que esta herramienta propuesta, es de suma importancia ya que

es el eje principal y coyuntural para la propuesta de mejora que estamos planteando.
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El template en el cual se plasmara la proyeccién de los mantenimientos de

Overhaul (OH) y Mid Live (ML), el mismo que nos da visibilidad de la demanda futura

(préximos 3 afios), permitira realizar los siguientes trabajos:

Tabla 17. Areas Involucradas en la Propuesta de Mejora

NS Puntos de Importancia

v

SERVICIOS v

Dicha éarea elaborara listados de mantenimiento

estandarizados para los Overhaul (OH) y Mid Live (ML)

mas demandados durante los proximos 36 meses.

En estos listados se plasmara la relacion de repuestos

y consumibles que demanda cada modelo de motor;

éste sera un input fundamental para el area de Parts

Operations.

Se tendra visibilidad de los siguientes inputs:

e Mantenimientos a realizarse en el corto y mediano
plazo.

e Visibilidad de la demanda futura la misma que
impactara en la elaboracion de los respectivos

presupuestos y forecasts. (3 afos).

v' Estas acciones conjuntas servirdn para mejorar las
ventas del area de servicios.
v' Tomando de insumo los planes de mantenimiento
PARTS
estandarizados elaborados por el area de servicios,
OPERATIONS

obtendremos una proyeccién de consumo futuro por
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v

materiales.  Informacién importante en estos dos

aspectos:

e Planning - Visibilidad a partir de 4 meses a mas, con
la finalidad de gestionar importaciones con érdenes
programadas, logrando con esto mejorar su factor
de importacion

e Distribucion - Visibilidad a partir del mes siguiente
en adelante con la finalidad de asegurar la
distribucion de materiales, costos de traslados y por
ende mejorar la disponibilidad (FPFR) de los
mismos en las locaciones demandantes.

Se elaboraran listados criticos de materiales por modelo

de motor (PITTI).

Permitird visibilidad en:

e Oportunidades en cartera (Backlog, High
Probability, To Go.

e Proyeccion de demanda para 3 afos.

e Mejorar precision de presupuestos y/o forecast.

Insumo que serviria para trabajar promociones,

campafas, descuentos, entre otros.

Identificacion de oportunidades de mejora; ejemplos:

capacidad de almacenamiento, RRHH, talleres,

financieros, entre otros.

Fuente: Elaboracién Propia



4.2.2 Proceso

Teniendo en cuenta los puntos mencionados anteriormente, los flujos del
proceso propuestos para el funcionamiento e implementacion de esta

propuesta de mejora, serian los siguientes:

Commercial Planning Process - Fase 1
Frecuencia Trimestral
Comité de SBP - ;
y : ¢ Servicios Parts Operations
(Syncronized Business Planning Aftermarket)
' Inicio ’
Y
Cuadro de Demanda
2019
{OHy ML)
y
Check List de
Mantenimientos
OH-ML
Listados de Partes Criticas
(PITTI)
Envia listados Elabora
el NO-» deFaltantes Listados
Envia listados
S| deFaltantes EZ:S
(PTTI) 2
—
)]
v
1]
w

Figura 35. Proceso de Planificacion Comercial Trimestral
Fuente: Elaboracién Propia
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Commercial Planning Process Diagram - Fase 2

Frecuencia Mensual

Comercial

Comité de SBP

Fase 2

(Syncronized Business Planning Aftermarket)

Parts Operations
(Distribucidn)

Parts Operations
(Planning)

Ingreso de
Informacion al

Cortede

Template

|

Proyeccion s 3afos
{OH — ML)
Q-5

X

® Cantidad OH — ML

® Importe USD OH — ML

® Responsable de Reparacion
O Cliente
© Cummins
© No Repara

oy

Informacion
(S decadames)

- Informa Ia

Revision de
Disponibilidad en el
CD Principal
(de 4mesesa mas)

Sisponibilid
Completa

SI
¢ NO

Disponibilidad

X

Gestiona Importacion
Ordenes Programadas
[Fechasdellegadas)

Revision de
Disponibilidad por
Locacion
(de 2 meses)

¥

Revision de
Locaciones

NO

¥

Revision de
Inventario en CD
Principal

Disponibilidad

NO

Informa la No
Disponibilidad

606
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Figura 36. Proceso de Planificacién Comercial Mensual

Fuente: Elaboracién Propia




PLAN DE ACCION

POR QUE QUE COMO QUIEN CUANDO
- : . " o . - . Fecha Inicial de Fecha fin .
Factor Critico de Exito Objetivo Meta Actividades Mecanismo de seguimiento Responsable Valida actividad actividad Frecuencia
| ) Comercl,
mplementacion dz templzie de plan de reparaciones S
Sistema templae Senicis. SBP 1102019 302019 |Unico
Proceso standard para la para OH y ML.
) Liograr vishiidzd de la demanda fuura. Partz Onerafons
planibcacion comercia I - P
mplementar un procesn estindar de planicacin P P—
Flujo de proceso Parts Operations Divecior de Afermarkst Mg 02019 |Unizo
ComercE
. neremento en ol accuracy del foeecast | Proyecoin de ventas KPI mensud del accuracy Comercid Divecior de Afermarket 1102019 HADG | Mengus
Planficacion Comercia .
Capfacion de demanda s,
i , Comercid. . Snnmnie W ANNG
Incrementn de venizs, Campatias promocionzles y descusnios Informe menzual de gastin F Diwecior de Afermarket 1102019 02019 (Mensud
nanzas
|dentfcacion de oporumdades de mejora
Prevision de capacdad msilada | para incremento de recursos (humanos, | Elsboracion de presupussios seqin necesidades.  (Informes de gestdndegasios | Finanzss Gereniz Generz 1102019 0209 (Mensus
niraeciuciura, Inancieros, ente ovog)
Elaboracion d= itado dz bill of matenal (BOM) | Sistema templaiz Servicios SBP 1102019 Ongomg  Mensus
Incrementar disponbiidad de Incremenio del indicador FPFR, por Elzboracion d Fetados de paries criicas (PITTI) | Sistema templaz Parts Ciperatons SBP 1102019 JNEHNG | Anua
Fil Past Fil Rae (FPFR) P c
ermarke! iocaciones Cumming PrTY
Sistema emplae Parts Operations SBP M09 Ongomg  |Mensus
Mejora en |z distmbucion del mventano KP| desponibiidad por locacion
Paris persfons SBP 1102019 Ongomg  |Mengus
Cumming
Net Promer Score .
S Meiorar relaciin con &l cheniz Meiorar los resutados del NPS Encussia mensugl de NPS KPINPS CuickServe Champion | Gereniz Generd 1102019 0209 (Mensus
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Figura 37. Proceso de Planificacién Comercial Mensual

Fuente: Elaboracién Propia




4.3 Mecanismos de Control

Para la presente propuesta de mejora, consideraremos los siguientes

parametros de control:

Mecanismos de Control

o -—
o —-—
o -
o -

Check List

!

: I /
Forecast A\
v Demand_;i - \\
2 IN STOCK
_ FPFR

Forecast \

Qs Sales \\\

BIAS
(Accuracy)
Failure Rate

Figura 38. Mecanismos de Control
Fuente: Elaboracion Propia
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1. Check List: En este control trabajaremos con un formato de check list, el
mismo que tendra como finalidad asegurar que los listados de planes de
mantenimiento y PITTI’s de los equipos que se encuentran forecasteados
a futuro se encuentren completos.

2. FPFR (First Pass Fill Rate): A través de este control aseguraremos la
disponibilidad de repuestos para los mantenimientos contemplados en la
proyeccion de demanda.

3. BIAS (accuracy) / Failture Rate: Correspondera al monitoreo del
accuracy y tasa de fracaso de la proyeccién de demanda. En este control
se contemplara el seguimiento en cantidades (Q) de mantenimientos e
ingresos (US$).

4. Forecast Demand: Esta es una de las partes fundamentales para el éxito
de la propuesta de mejora, puesto que en el template se considera la
visibilidad de la demanda al corto, mediano y largo plazo (3 afios).

5. Forecast Sales: Este punto esta relacionado al mencionado en el control
No. 04, dado que aqui se considera la demanda futura; el mismo que
servira de fuente primordial para la elaboracién de los Budgets anuales de

los préximos afios.

Con la finalidad de poder realizar una proyeccién en el éxito de la

implementacion, a continuacién, mostramos un breve analisis del impacto en

los ingresos de ventas y FPFR posterior a ejecucion de la propuesta de mejora.
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Ingresos de Ventas Totales Cummins Perd

Total feal
Tipo Engf20 | Feb/20 | Mar/20 | Abr/20 | May/20 | lunf20 | W20 | Ago/20 | Setf20 | Oct/20 | Now/20 | Dicf20 | Proyectado |S22018 /512018 ’
Incrementoy
MO | UsS
Forecast Demand USS-OH | 514333 | 468833 | 287333 | 306,333 | 70833 | 497,333 | 690333 | 493333| 380093 370333 593433| 4B4333| 5399000
Forecast Demand USS-ML | 277533| 300733 | 204533 | 41235 | 065033 |  353133| S00433| 1B933|210333| 200433| 17313| 043\W| 34w
Total - ML-US§ TOLBGT | T0SET | SEA86T | SESET| 65607 |  BMOSET| 090767 | G267 | SM6T|ST7T| weede7| Temge?| ssaam| Tomes| 1%
Budzet U5 879852 | B28566|617436| 615300\ 720952 | 890733 | 1206485 730705 | 657963 | 620414| 942355 ESTMMG| 9peRedR| 10910830
% Cumplimiento
% | W% | % | % | oM | Sl | 9% | 9% | S0% | 8% 9 | 9% A% | 7I%
Proyectado
Figura 39. Proyeccién de Ventas 2020
Fuente: Elaboracién Propia
Ingresos de Ventas Totales - Zona Norte Cummins Pery
Total Real -
Tino Ene/20 | Feb/20 | Mar/20 | Abr/20 | May/20 | lun/20 | lif20 | Ago/20 | Set/20 | Oct/20 | Nowf20 | Dic/20 |Proyectado| 22018512019
Incremento
00 | s
Forecast Demand USS-OH | 127000 | 303,000| 163000 | 96.500| 83500 | 145,000 | 238500 96,000 | 44500| 71500 117500| 65,000 | 1671000
Forecast Demand USS-ML | 107200 | 142,800| 110200 | 101,200 | 152800 | 79900 | 113800 54500 | 103300| 56,00 | 96300| 157400 | 127500
Totdl OH-ML- US§ 394200 | 45800 | 179200 | 197700 | 236,300 | 208,900 | 35230 | 15060 | 147800 | 127600 | 203800 | 220400 | 2346600| 2446600 37
Budget US$ 371333 | 478,355 305813 | 214381 | 239670 | 251538 | 382935 | 1636% | 164220 | 140200 | 43261\ 241730 | 3219674 3066371
Y Cumplimiento
90% | 93% | Ol | 9% | Sl | Ol | 9% | 9% | 90 | 9% | S | b | b | 0%
Proyectado
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Figura 40. Proyeccién de Ventas 2020 Zona Norte
Fuente: Elaboraciéon Propia




FPFR Total Proyectado 2020

100%
95%
905
B5%%
BO%%
755
F05%
65%
605%

e FPFR e 213

Figura 41. Proyeccién de FPFR 2020
Fuente: Elaboracion Propia

FPFR Zona Norte Proyectado 2020

100%
95%
90% B6%0
B85%
B0%
75%
0%
65%
60%

v T S
¢
S G

e FPFR MOrte  s—leta

Figura 42. Proyeccion de FPFR 2020 Zona Norte
Fuente: Elaboracién Propia
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Capitulo V Sugerencias

Este capitulo se dedicara a brindar sugerencias obtenidas como
resultado de la investigacion del presente trabajo de mejora; con la finalidad de
que se pueda implementar y dar continuidad al proyecto; asi como exponer los

beneficios obtenidos.

v" Primera Sugerencia: La herramienta propuesta denominada “template
de plan de reparaciones” debera ser sistematizado; asi como también
debera contemplar los calculos propuestos en la herramienta presentada

v Segunda Sugerencia: Capacitaciéon del nuevo flujo de proceso de
planificacion comercial.

v' Tercera Sugerencia: Como fase inicial se deberan mantener reuniones
constantes del comité de SBP para asegurar la continuidad y el
cumplimiento de los procesos planteados.

v' Cuarta Sugerencia: Asegurar el envio de los reportes, segun el proceso
planteado con la finalidad de garantizar la entrega oportuna de la
informacion para la toma de decisiones.

v" Quinta Sugerencia: Mantener de manera constante la metodologia six
sigma (6S) para el perfeccionamiento de la presente propuesta de mejora.

v'  Sexta Sugerencia: Compromiso de la alta gerencia y de las gerencias

involucradas, para el buen desempeiio de la propuesta de mejora.
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Conclusiones

A continuacién, detallaremos las conclusiones principales a las que
hemos llegado, posterior al respectivo trabajo de investigacion correspondiente

a la presente propuesta de mejora, las cuales son las siguientes:

Tal y como hemos podido evidenciar en la encuesta VOC realizada a la
muestra representativa de clientes internos, identificamos que los tres
principales issues radican en: Reportabilidad, Proceso y Herramienta, a lo que

concluimos que esta propuesta de mejora es viable para su desarrollo.

v" Primera Conclusién: Segun el andlisis y los resultados encontrados, se
concluye que el FPFR actual de Cummins Perd, no satisface las
necesidades de las diferentes areas demandantes de los productos
ofrecidos por la compafiia; el mismo que segun el estudio de investigacion
y diagndéstico determina que dicha organizacion presenta la carencia de
una metodologia, estandarizacion de herramienta y proceso; asi como
también de indicadores que ayuden a Cummins Perl a engranar sus
procesos y medir su gestion, de acuerdo a la demanda del rubro de
negocios en el que se ubica dicha organizacion. Se recomienda tener
indicadores de gestion especificos que consoliden el avance del FPFR
durante un periodo de tiempo determinado basado en los objetivos

planteados por la compaiiia
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v Segunda Conclusién: Concluimos que en Cummins Peru existe la
carencia de un sistema de integracion para la captacion de la informacion,
la misma que genera como consecuencia un impacto negativo
proveniente del area comercial, la cual afecta el desempefio de las
diferentes areas, pues no se cuenta con proyecciones certeras de
demanda futura, comprometiendo unidades no disponibles, afectando
directamente en los programas de abastecimiento estandar, capacidades
instaladas, asi como también en el impacto directo de costos; para ello,
recomendamos la implementacién de una herramienta, metodologia y
proceso de planificacion comercial que permita la captacion de la
informacion de mayor importancia para las proyecciones (demanda
futura), con la finalidad de generar sinergia en los procesos de las
diferentes lineas de negocios que interactian entre si; de tal manera que
se asegure el abastecimiento, la capacidad instalada de las &reas de
servicios, se reduzca la incertidumbre del forecast, minimizando el
inventario inmovilizado, quiebres de stock, pérdida de ventas, entre otros

factores fundamentales para la dicha organizacion.

v' Tercera Conclusién: Como conclusion y de acuerdo a lo diagnosticado en
nuestra investigacion, se demostré la factibilidad en la aplicacion de la
propuesta de mejora sugerida, asi como también, se determina un porcentaje
alto de probabilidad de éxito en el mismo, puesto que se encuentra enfocado
en el involucramiento de los diferentes procesos, niveles y areas de la

empresa; la misma que ofrece una solucion, implementacion, un proceso on
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going y una sinergia integral estandar dentro de la compafiia, alineada con su
propuesta de mercado para ofrecer soluciones con los altos estandares

internacionales.

El desarrollo de la presente investigacion de propuesta de mejora nos
permite afirmar de manera clara y concisa que los clientes internos requieren
de un proceso de diagnéstico, disefio y estrategia en la implementacion del

FPFR para las Sucursales y Tiendas de Cummins Peru.
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Anexos

Anexo 01: Ventas vs Proyectado S2 2018/ S1 2019

Promedio de Ventas Trimestral vs Real
S2 2018 / S1 2019
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Anexo 02: Encuesta VOC

Funcion: Disefio de Proceso de Planificacion Comercial
Nombre Usuario;
frea:

Fecha:

+Qué nivel de importancia tiene

Definicion de ) .
, . BN 85te proceso?
Planificacion Comercial o

{0,1,3.9)

iomo recibe @ comunicacion de Ia
1 |planificacion comercial (cambios, updates,
nugvas campanas, ete).

Describa el soporte que recibe desde la sede
principal.

Design of Commercial iQue tipo de reportabilidad relacionada a Ia
Planning Process planificacion comercial recibe actualmente?

iCuzles son los principales problemas que ha
4 lidentificade al realizar su proteso  de
planificacion comercial?

iCuales serian tus principales oportunidades de
MEjara en este proceso?
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