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INTRODUCCION

Plastecnia es una de las principales empresas dedicadas a la produccion y
distribucion de materiales de Polietileno de alta densidad del pais, ademés de otros
productos de PVC y CPVC'. También se especializa en importaciones de productos
de alta calidad, motivos por los cuales para el autor fue una gran experiencia y

oportunidad realizar la practica profesional en esta empresa.

Dentro de las labores realizadas en la empresa se encontraban varios procedimientos
administrativos, los cuales el autor tuvo que desempefar labores de control y en
ciertos casos realizacion de nuevos procesos para la optimizacion de la
administracion. El autor también encontré metodologias y problemas planteados en
la universidad, lo cual gracias a lo aprendido se pudieron resolver y llevar a cabo con

éxito.

Ademas, y debido a la adquisicion de Plastecnia S.A. por Solmax International, es
que se presentara un informe para la empresa Rabie S.A. que es en la cual el autor se

desempefié durante dos afiosa.

Para Rabie S.A., se explicara y demostrara la implementacién de un ERP (Enterprise
Resource Planning-Planeamiento de los recursos de la empresa) de Gltima generacion
en el sistema de almacenamiento de la bodega, el area de recepcidn de proveedores y

los cambios provocados en la administracion, con las labores de cada trabajador.

1 PVC es Policloruro de Vinilo y CPVC es Cloruro de polivinilo clorinado
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CAPITULO 1

1.1 Antecedentes de la practica

En la practica profesional realizada en la empresa Plastecnia S.A., el alumno
desarroll6 y aplic conceptos de Logistica, Marketing, Contabilidad y Finanzas. En
el tema logistico, realizé labores de control y planeacion de produccién diaria y
semanal, dependiendo de la demanda de la empresa, ademas de cotizaciones de
transporte para productos comercializados a regiones o dentro de Santiago. En
cuanto a marketing, participo en todo el proceso de venta, desde captar clientes hasta
atender a los mismos establecidos en la cartera asignada, asi como, ganar licitaciones
de sitios publicos de Internet. En las areas de contabilidad y finanzas, realiz6 la
cuadratura de las facturas y las guias, para el correcto pago a proveedores y para

tramites de cobranza y morosidad de los diferentes clientes.



1.2 Antecedentes de la Empresa Plastecnia S.A.

1.2.1 Resefia Historica

Plastecnia es una empresa de tipo familiar, fundada en los afios 70 por Jorge Jacusiel,
principalmente para fabricacion y ventas del rubro perteneciente al aluminio en el
norte del pais y Santiago. Pero luego de unos afios decidieron cambiar de rumbo,
hacia el rubro de la mineria, dejando de lado el negocio del aluminio, para
convertirse en una fabricadora, importadora, exportadora y distribuidora de
productos hidraulicos en polietileno de alta densidad (HDPE), para uso en mineria,
agricultura, gas y agua potable. Su principal mercado lo constituye la mineria,

especialmente en procesos de lixiviacion®.

Plastecnia se encuentra presente en las ciudades de Santiago y Antofagasta, contando
con clientes en todo Chile y en el extranjero, lo cual la convierte en una empresa en

vias de globalizacion.

1.2.2 Mision

La principal mision de Plastecnia, es entregar un producto y servicio de calidad, a
todo Chile y de igual forma en paises vecinos. Ademas, ser lider en rapidez en la
entrega a cualquier parte del pais, ya sea por el norte con la casa matriz de

Antofagasta, y para centro y sur del pais a través de la planta de Santiago.

2 Proceso mediante el cual se extrae uno o varios solutos de un sélido, mediante la utilizacion de un
disolvente liquido.



1.2.3 Productos

Plastecnia, como se mencionara anteriormente, fabrica y distribuye distintos tipos de
productos en HDPE (Polietileno de alta densidad). Estos productos, se encuentran
presentes en los diferentes mercados nacionales e internacionales, sin hacer
diferencia entre los mismos, es decir, que cualquiera de los productos presentados a
continuacion puede estar a disposicion de todos los clientes. A continuacion se

detalla la distribucién de los productos que ofrece Plastecnia:

1.2.3.1 Productos de Fabricacién Propia

1. Tuberias de polietileno de alta densidad (PE 80 y PE 100) y baja densidad.

El Polietileno es un material termoplastico con diferentes caracteristicas, las
cuales dependen de su estructura molecular y se definen como polietilenos de

baja, media y alta densidad definidos bajo las normas ASTM®.

Las densidades son 0.91-0.93 gr/cm3, 0.93-0.94 gr/cm3 y 0.96 gr/cm3

respectivamente.
e Las tuberias de polietileno pueden ser unidas de dos formas:
e Uniones desmontables:
o Stub End mas flanges y pernos
o Fittings de compresion

e Uniones fijas:

¥ Organizacion Internacional para creacién de normas para productos y servicios
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o Termo fusién (soldadura de tope)

o Fittings de electro fusion.

2. Fittings y accesorios para tuberias, tales como:

Goteros Mineros: Es un nuevo concepto en soluciones para riego
industrial tecnificado aplicado al &rea minera e industrial en general,

pensado en una facil y rapida instalacion y mantencion.

Flanges de acero: Se utiliza para la union de tuberias, con la ventaja de

poderse desmontar, trasladar y armar nuevamente.

Stub End: Como su nombre en ingles lo sefiala, es la finalizacion para la
tuberia de HDPE, este Stub End, debe ir siempre acompafiado de un

Flange de acero.

Reducciones: Son utilizadas para unir, mediante termo fusién, dos tuberias
de distinto didmetro. Se fabrican de acuerdo a las medidas que solicite el

cliente, con un didmetro maximo de 1200 mm.

Codos: Permiten unir tuberias de igual diametro, formando angulos entre
éstas (30°, 45°, 60° y 90°). Este fitting se fabrica segmentado y con

extremos lisos para soldar a tope.

Tees: Son utilizadas para unir tuberias y obtener una derivacién formando
angulos (45°, 60°, 90°). Las tuberias pueden ser de igual o distinto

diametro. Sus extremos son lisos para soldar a tope.



e Collarines con perno: Son utilizados para derivar arranques menores desde
una matriz. Las medidas son de 2" hasta 10" en la tuberia matriz y con una
salida de arranque de 1/2", 3/4", 1", 11/2" y 2". También, pueden tener dos

salidas opuestas. Son fabricados en polipropileno.

e Collarines con candado: Son utilizados para derivar arranques menores
desde una matriz. Las medidas son de 50, 63, 75, 90 y 110 mm en la
tuberia matriz y salida desde 1/2" hasta 2". También pueden tener dos
salidas opuestas. Son fabricados en polipropileno y tienen como sello un

"O” Ring.
3. Geomembranas - L&minas de Polietileno.
e La Geomembrana es una lamina delgada y flexible producida con

polietileno de alta densidad que se utiliza en mineria como base de pilas de

Lixiviacién, recogiendo las soluciones acidas.

Estas laminas, ademas tienen aplicacion en Agricultura para base de

tranques; Construccion, actuando como sellante; Rellenos Sanitarios; etc.

Los espesores de esta lamina fabricada por Plastecnia varian entre 0,5 mm
y 5 mm, con un ancho total de 1.5 mt. y largos de acuerdo a las

necesidades del cliente.



1.2.3.2 Productos de Importacion

1. Fittings de compresion Plasson: Los Fittings de compresion Plasson son sistema
de Fittings de variados disefios que permiten ejecutar redes hidraulicas de
polietileno en forma rapida. Son fabricados en PP* de alta calidad, resisten altas
temperaturas, soluciones corrosivas y resisten una presion de trabajo de 150 PSI.

De los productos importados Plasson destacan los siguientes:

e Copla: Une rapidamente tuberias de igual diametro

e Codo 90°: Une tuberias formando angulos de 90° en medidas desde 16mm

hasta 110mm.

e Tee 90°: Permite unir en 90° tres tuberias de igual diametro

e Tapodn: Llamado también Fin de Linea, es alli donde termina el paso del

fluido.

e Adaptadores macho y hembra: Se utilizan cuando se quiere cambiar de una

tuberia de un material (HDPE) a otra distinta (PVC, acero, cobre).

e Valvula Angular: Se utilizan para controlar el paso de fluido por una

tuberia.

e Accesorios Roscados: Sirven para unir distintos tipos de tuberias y Fittings

que tienen hilos en sus extremos.

2. Productos de PVC Hershey: Estos productos, importados desde Taiwan,

consistentes en Valvulas y Fittings resistentes a la corrosion son producidos segun

* Propileno.



las principales normas y estdndares de calidad (ANSI, BS, DIN, JIS).
Los productos de PVC Hershey son resistentes a la corrosion. De lo anterior se

destacan los siguientes productos:

e Bridas: Se utilizan como uniones desmontables en tuberias hidraulicas de

PVC y CPVC entre si 0 con tuberias de acero.

e Union Americana: Se utilizan para unir tuberias hidraulicas.

e Valvula de Pie: Esta disefiada para trabajar: en forma vertical, Ilamada
también vélvula de pie o pozo y en forma horizontal llamada vélvula de

retencion.

e Valvula de bola con doble union Latinoamérica: Se utiliza para cortar el

paso total del fluido en la tuberia.

e Valvula mariposa: Se utilizan en plantas quimicas y de lixiviacion

graduando la apertura del disco para el paso de fluido.

e Valvula diafragma: Se utilizan para regular el paso de fluido en forma

continua, en circuitos hidraulicos.

e Valvula de bola compacta: Se utilizan para tratamientos de aguas, plantas

quimicas, irrigacion y multiples usos industriales.

3. Tuberias y Fittings de CPVC Hershey: Plastecnia distribuye tuberia CPVC,
material que es un PVC Clorado en su estructura basica de alta resistencia
quimica teniendo la cualidad de soportar temperaturas de trabajo en continuo

hasta 90°C e intermitente hasta 100°C. La clasificacion de este material se



especifica en la norma ASTM D1784. La tuberia de CPVC se dispone de
calidades en Schedule 40 y 80 y en didmetros de 1/4” hasta 12” de acuerdo a la
norma ASTM F441. La aplicacion de la tuberia de CPVC provee soluciones de
costos convenientes para muchas necesidades industriales. EI campo de aplicacion
para la tuberia de CPVC se encuentra en las siguientes areas: procesos quimicos,
aplicaciones de alta pureza, tratamiento de agua y alcantarillado, sistemas de agua
potable, mineria, industria textil, procesos alimenticios y bebidas, distribucion de
agua caliente, y cualquier otra aplicacion que involucre transferencia de fluidos

corrosivos y a temperaturas de hasta 100°C.

. Productos para riego Senninger: Productos para riego de todo tipo, minero, de

cultivos, viveros, etc. De lo anterior destacas los siguientes productos:

e Aspersores Wobbler: Son rociadores de accién rotatoria disefiados para

sistemas de irrigacion de pilas por lixiviacion.

e Modelo Aspersor 360° CMSde Version Minera: Este rociador es

recomendado para bajos pH de soluciones mineras de Cobre.

e Modelo Mini Wobbler Agricola y para Soluciones de Acido Sulfarico
menores de 10 Gr/Lit. agua: Recomendado para uso agricola o soluciones

mineras de oro y plata.

e Reguladores de presidon para riego por goteo: Se utilizan para mantener

una presién constante en el riego por goteo.



e Aspersor de impacto sectorial y 360°: Este aspersor estd disefiado para

riego de extensiones mayores a las logradas en el aspersor Wobbler.

5. Fittings de Electro fusion: Es un sistema de Fittings utilizado en redes de

distribucion de gas natural, agua potable, electricidad y mineria. Mediante unién

que consiste en plastificar las zonas de contacto entre Fittings y tuberia a través de

una resistencia eléctrica incorporada en el Fittings, siendo éstas controladas y

monitoreadas por el equipo de electro fusion con lector de cédigo de barra que

cada Fittings tiene. De lo anterior se destacan los siguientes productos:

Copla: Une tuberia de igual diametro.

Reduccion: Une tuberias de distinto diametro.

Tapping Tee: Deriva tuberias de menor diametro a partir de una tuberia

matriz.

Tapping Tee para alto volumen: Deriva tuberias de diametros de alto

volumen a partir de una tuberia matriz.

Copla Transicion: Une tuberias de polietileno con uniones metalicas

roscadas.

Codo Transicién: Une tuberias de polietileno con uniones metalicas

roscadas, en angulos de 90°.

Maquina para soldadura de electro fusion: Se dispone de estas maquinas
para operacién con codigo de barras o manual, con conexion a PC y
almacenamiento de procesos ejecutados.
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1.2.3.3 Productos de Intermediacion y Servicios

Tuberias y Fittings de PVC: Plastecnia distribuye tuberias y Fittings para
uso industrial y domiciliario, los que cuentan con un riguroso sistema de
control de calidad para asegurar al cliente una vida util prolongada. Cabe
destacar que estos productos se degradan al estar expuestos al sol. De lo

anterior destacan los siguientes productos:

o Tuberfa industrial

o Tuberfa Hidréaulica

o Tuberia de PVC presion

o Tuberia Sanitaria

o Tuberia Conduit

o Bridas

o Tapagorros

Planchas de PVC rigido: Plastecnia distribuye Planchas de PVC rigido
utilizados en mineria, cultivos marinos, revestimientos de estanques, de
superficies en construccion, etc. Estas tienen resistencia mecanica y
fisica, rigidez y dureza, es un buen aislante eléctrico, resistente a altas y
bajas temperaturas, muy resistente a agentes quimicos, solventes,

bencinas, aceites, grasas o alcohol.
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e Acoplamiento y véalvulas Victaulic: El sistema de acoplamiento Victaulic
es el sistema de union mas rapida y sencilla de unir tuberia de HDPE. Los
acoplamientos estan disefiados para acoplar mecanicamente dos tubos o

tubo con algun Fittings. Entre las valvulas destaca la siguiente:

o Valvula de acero carbono e inoxidable.

e Servicio de balanceo dindmico: El balanceo se realiza a través de
medicion de vibraciones de la pieza a controlar, ademas se determina la
posicién exacta del exceso de masa por medio de una lampara

estroboscdpica.

1.2.4 Mercados

El mercado de Plastecnia S.A. es bastante amplio, abarca desde casas particulares
hasta empresas nacionales y multinacionales, esto es debido a su gran mix de
productos que le permite satisfacer necesidades hogarefias como conexiones de
tuberias para cafierias hidraulicas y eléctricas, asi como también para sectores
empresariales, como lo es la mineria y construcciones. El principal cliente de
Plastecnia S.A. es la mineria, la cual abarca casi toda la produccion de la empresa, y
en cuanto a los clientes Pymes, Plastecnia puede satisfacer esta demanda a través de
la intermediacion, esto es, el conseguir mejores precios para el cliente final y
consolidarlos todos en la empresa 6 con productos propios (produccién de materiales

de Polietileno de alta densidad). Plastecnia también tiene clientes en el sector

12



agricola, con sus productos de riego (tuberias, aspersores, etc.), este rubro crece cada
vez mas en el pais gracias a la necesidad de los clientes de innovar en sus sistemas de
riego para ser mas eficientes y poder llevar un producto de calidad, principalmente al

extranjero.

1.2.5 Estructura Organizacional

Plastecnia es una empresa creada por la familia Jacusiel, quienes administran la
sucursal de Santiago de manera personal. En cuanto a la estructura, se puede apreciar
una organizacion simple, ya que cuenta con puestos y responsabilidades delimitadas
para cada area y trabajador. De lo anterior se desprende el siguiente organigrama de

Plastecnia:

13
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1.2.6 Principales Politicas de Plastecnia S.A.

Plastecnia S.A. tiene como politica comercial principal, el fortalecer los lazos con los
clientes ya que, al contar con productos de intermediacion, se crea estrecha relacion,
al entregar mejores precios que la competencia, lo que provoca que los clientes

satisfagan sus necesidades con Plastecnia y no con otro proveedor.

Si bien Plastecnia maneja politicas comerciales, las que resaltan son la de indole
interno, es decir, que sirvan para los trabajadores de la empresa. Plastecnia S.A.
cuenta con un manual, que es el de Higiene y Seguridad, manual que se usa como
politica interna para guiar a los trabajadores en sus labores, toma de decisiones y
desempefio dentro de la organizacion. Dicho manual es entregado a cada trabajador
al momento de ingresar a la empresa, ademés, de estar incluido en el contrato de
trabajo, y por este manual se debera guiar al desempefiarse en la organizacién. En la
manera de trabajar como en la toma de decisiones. En caso de incurrir en faltas, en
relacion a lo establecido en el manual de Higiene y Seguridad, la empresa tiene la
potestad de amonestar al trabajador, pudiendo terminar, tras varias amonestaciones,

en el despido del mismo.
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1.3 Descripcion de las funciones realizadas por el alumno.

Venta a clientes establecidos vy potenciales

o Una de las primeras labores realizadas y ensefiadas por los tutores de

la practica fue la venta directa, es decir, desde la realizacién de
cotizaciones para clientes establecidos como mineras y la
intermediacion para venta a clientes particulares. Para este tipo de
venta se realizaban cotizaciones, dependiendo de la demanda del
cliente, ya fuera de productos de fabricacion propia, de intermediacion
0 de importacion. Para los productos de fabricacién propia, se le
aplicaba un descuento el cual tenia que ser calculado en base a las
cantidades solicitadas y al cliente que realizaba la cotizacion. Para los
productos de intermediacion se utilizaba un margen de utilidad de
acuerdo a cada cliente y un catalogo de productos los cuales tenian un
porcentaje diferente de descuento segun su disponibilidad. Por Gltimo
para los productos de importacion se realizaba un analisis
dependiendo de las cantidades, el pais y de la rapidez con la que
necesitara el producto el cliente para poder realizar los calculos de los
costos y definir porque medio de transporte se importaria dichos

productos.
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Supervisién y planificaciéon de produccidn

o Esta labor consistia en supervisar la produccion diaria de cada

operario de la planta para asi poder planificar las producciones futuras

de acuerdo a las necesidades de los clientes.

o También se debia controlar los insumos diarios utilizados por los

operarios para asi poder realizar las compras de materia prima segun

se fuese necesitando.

o Ademas, existia un bono de productividad para los trabajadores, por lo

cual anotar su produccién era de vital importancia para acceder a

dicho bono.

Cotizacion de transporte para compra y venta

o En este punto se cotizaba transporte terrestre para los productos de

intermediacion, en el caso de que no tuvieran la opcion de despacho a
la empresa, o si es que el valor agregado por transporte era mas
elevado a lo que la empresa manejaba entre sus costos. Y para los
productos vendidos a clientes que no lo pudieran ir a retirar a la
empresa, ya sea por no estar en la region 0 por no contar con

vehiculos adecuados al transporte de dichos productos.

Revision, confeccidn y control de facturas y quias de despacho

o Esto se refiere a contabilizar facturas de proveedor para pago, dentro

de los periodos establecidos por la ley, y de la correcta emision de las
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facturas y guias de despacho para clientes. Desde que comenzaba el
proceso de venta con la cotizacion, se empezaban a generar
documentos que debian ser controlados para que no existieran errores

al momento de facturar.

o Después que la cotizacidn era aceptada, el cliente emitia una orden de
compra, con la cual Plastecnia podia generar una orden de
produccion, la cual era entregada al encargado de produccion, quien
completaba dicha orden con los productos solicitados que fueran de

fabricacion propia, o coordinar con lo que se debia intermediar.

o Luego de completar la orden de produccion, el encargado enviaba de
vuelta al area administrativa dicha orden para dar por terminado el

proceso.

o Con la orden de productos ya completa se generaba una solicitud de
despacho de productos, la cual se revisaba que contara con la totalidad
de los productos solicitados en la cotizacidn, para asi dar curso a la
guia de despacho y la factura las cuales liberaban la mercaderia de la

planta para que transportista pudiera cumplir con el despacho.

1.4 Razones que impulsan el tema a desarrollar
Plastecnia fue una empresa del rubro de la metalmecéanica que, en marzo del afio
2011, fue adquirida por la multinacional Solmax International y su filial en Chile

Solmax Chile SPA., siendo esta, una empresa multinacional privada, de origen
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canadiense que se desenvuelve en el sector de los geosinteticos desde hace 30 afios.
Forma parte del grupo de lideres mundiales en la fabricacion de geomembranas de
polietileno y en ensamblado de paneles de PVC. Con el paso de los afios Solmax
International ha crecido exitosamente y ha sabido desarrollar y mantener una red
confiable de clientes que hoy le permiten estar presente en méas de 60 paises. Esta
adquisicion forma parte del plan de crecimiento de esta ultima, lo cual le permitird
ampliar su especializacion, reforzar su presencia en Sudamérica y aprovechar el
acceso a nuevos proveedores de materias primas, puesto que Solmax y Plastecnia se
desenvuelven en los mismos mercados e incluso comparten ciertos clientes. Al
compartir sus conocimientos especializados, las dos organizaciones podran continuar

su expansion bajo una vision coman.

Por este motivo es que el tema a desarrollar a continuacion no se realizara en base a
la empresa Plastecnia S.A. ya que al estar vendida a Solmax Chile SPA, no se
dispone de fuentes para obtener informacién ni ayuda en la realizacién de una

propuesta para la empresa.

El tema que se desarrollara a continuacion serd para Rabie S.A. que es una empresa
del rubro de la distribucion de abarrotes por mayor y menor, servicio de logistica en
distribucion de bienes y servicios, mayorista en tabaco y cigarrillos, productos de
ferreteria y para el hogar, mayorista en vino y bebidas alcohodlicas y articulos de

perfumeria.

El tema sera sobre la incorporacion del software ERP (Enterprise Resource Planning-
Planeamiento de los recursos de la empresa) de ultima generacién con el nombre de
WMS OWAMA para la gestién de bodegas y proveedores. Este tema se escogid
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principalmente porque en la actualidad el autor se desempefia como Jefe de Seccion
de Control Interno, teniendo conocimientos en el area operaciones tras empezar
trabajando en las areas de despacho y proveedores, ademas, de tener la facilidad de

conseguir los datos necesarios para completar dicha incorporacion del software.
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CAPITULO 2

2.1 Desarrollo del tema

2.1.1 Objetivos generales y especificos del tema a desarrollar

Objetivo general

e Andlisis de la incorporacion y funcionamiento del sistema ERP de nombre

WMS Owama en el area de bodega y proveedores de la empresa Rabie S.A.

Objetivos especificos

e Describir el funcionamiento de la bodega de Rabie S.A. con el sistema actual

y con el nuevo sistema

e Describir el funcionamiento del area de proveedores con el sistema actual y

con el nuevo sistema.

e Adaptacion organizacional para la incorporacion del ERP WMS Owama.

2.1.2 Marco teorico
Para el siguiente informe se buscaran resolver los siguientes puntos en la empresa

Rabie S.A.:

e La modernizacion de Rabie S.A., a un software de Gltima tecnologia, para

aumentar la eficiencia y competitividad en la distribucion.
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e Utilizacion del analisis FODA, MAFE y Cadena de valor, para evaluar y

buscar las estrategias que den a Rabie S.A. una mayor competitividad.

e Incorporacién de argumentos y antecedentes (KPI) que describan como Rabie
S.A. incorporara esta tecnologia para crecer y mantenerse vigente en su

mercado.

2.1.3 Desarrollo de la investigacion

Rabie S.A. es una empresa con mas de 107 afios de historia, dedicada en la
actualidad al rubro de la distribucién de abarrotes por mayor y menor, servicios de
logistica en distribucion de bienes y servicios, mayorista en tabacos y cigarrillos,
productos de ferreteria y papel para el hogar, mayorista en vinos y bebidas

alcohdlicas, articulos de perfumeria.

En 1980 la familia Rabie fundd la distribuidora, como lo es hoy en dia, con el
objetivo de abastecer el comercio detallista del pais. En la actualidad Rabie S.A.

cuenta con miles de clientes a lo largo de todo el pais.

Rabie S.A., como se menciona anteriormente, nace en 1980 en la ciudad de Chillan,
donde crea su primer centro de distribucion, en el afio 1992 inaugura su centro de
distribucion en Santiago. Posteriormente renueva e reinaugura el centro de
distribucion Chillan en 1996, y finalmente en 2002 abre su dltimo centro de
distribucion ubicado en Antofagasta. Con esto logra posicionarse desde Arica a
Chiloé.
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Rabie distribuye una gran cantidad de productos a sus clientes a lo largo del pais.

Estos productos se desglosan por categoria de la siguiente forma:

Abarrotes

e Confiteria

e Perfumeria y Aseo personal

e Higiene del hogar

e Libreria

e Bazar y paqueteria

e Bebidas alcohdlicas

e Ferreteria

e Linea Institucional® abarrotes

e Linea Institucional aseo

e Equipamiento del negocio

Rabie cuenta con una asociacion estratégica con las principales compaiiias de
productos de consumo de Chile y el mundo, es decir, que cuenta con una relacion,
que le permite llegar a los clientes y nichos que las grandes empresas no pueden
llegar a través de la distribucion. Esta alianza estd presente con empresas tan

importantes como: Unilever, Carozzi, Nestle, CMPC, Corpora Tres Montes, Procter

> Se refiere a los productos destinados para instituciones gubernamentales, ejemplo: Armada,
Gendarmeria, Hospitales, Sename, etc.
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& Gamble, Johnson & Johnson, Watts, Empresas Tucapel, Reckit Benckiser,

Kimberly Clark, CIA. Manufacturera Aconcagua y mas.

Gracias a esta asociacion con méas de 200 proveedores, Rabie, distribuye mas de

5.000 productos a la industria nacional.

Implementacion de nuevo ERP

Rabie con la implementacion de este nuevo ERP, busca alcanzar dos grandes

objetivos:

e Mayor competitividad

e Mejorar los procesos actuales de recepcién de proveedores e ingreso de los

mismos a la planta

Esto, con motivo de alcanzar una mejoria y optimizacion de tiempos en los procesos

de ingreso y egreso de mercaderia.

En cuanto al area administrativa, la implementacion de este sistema modificara lo

siguiente:

e La velocidad de ingreso de la documentacion de los proveedores a los

sistemas contables, provocando un ahorro en el tiempo.

e Contabilizacion més expedita a través de los sistemas actuales de contabilidad
de la empresa, esto es, para no tener problemas con la contabilizacién dentro

de los plazos estipulados por ley.
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1. Rabie S.A. antes de la implementacion del ERP WMS Owama

Rabie lleva afios en el mercado de la distribucion de mercaderias, siendo el nexo
entre la industria y el comercio detallista. Durante todos estos afios Rabie nunca
antes habia experimentado un cambio tan grande como el que se esta implementando
en la actualidad, en el cual se ven afectados los procesos de recepcion y despacho de
mercaderia, al igual que el proceso administrativo de ingreso de facturas a los
sistemas contables. A continuacion se presentaran los procesos utilizados previos al

cambio de sistema para las areas de proveedores y administracion.

1.1. Proceso utilizado en area proveedores antes de WMS Owama

Antes de la implementacion del sistema WMS Owama, en el &rea de proveedores,
que es donde se recibe la mercaderia, el proceso para recibir a un proveedor era
bastante tedioso, en donde los proveedores tenian que esperar mas de una hora en
ocasiones para ser atendidos por los recepcionistas. Esta situacion se debia
principalmente a la lentitud con la que operaba el sistema anterior ya que por su

antigiiedad, no se podia agilizar el proceso de ingreso de la mercaderia.
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Este proceso constaba de tres partes principales:

La primera era la recepcion de la documentacion del proveedor al &rea
administrativa para que se ingresara y asi generar el acta de compra para el

ingreso de la mercaderia.

Segundo, la descarga y secuencia de producto, que consistia en descargar y

cuadrar los productos que entregaba el proveedor con la factura.

Tercero, el ingreso a la bodega de los productos recepcionados dependiendo

su clasificacion.

Estos tres grandes pasos se desglosan de la siguiente manera:

En primera instancia cuando llega el camion del proveedor, se deja la
documentacién, que puede ser una factura o guia de despacho, en la porteria

de Rabie S.A., en donde el administrativo debe ir a buscarla.

Luego de esto, el administrativo debe revisar que la documentacion haga
referencia a la orden de compra emitida por Rabie S.A. y que se encuentre de

los plazos legales (tres periodos tributables)

Posteriormente, se debe verificar en sistema que la orden de compra siga
vigente-en caso de no estar vigente, se debe consultar al a&rea comercial si aun
desea recibir la mercaderia, generando otra orden de compra 6 simplemente
se le indica a transportista que mercaderia no serd recepcionada por estar

fuera de plazo-. Al verificar de manera positiva la orden de compra se le
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indica al transportista y gruero que descarguen la mercaderia, para que el

recepcionista comience con el proceso de recepcion de la misma.

e Al momento de recepcionar la mercaderia, el administrativo le entrega el acta

de compra al recepcionista, al cual, se le pueden presentar dos situaciones:

o Primero, que la radio frecuencia (instrumento utilizado para leer el
cddigo de barra) no reconozca el producto, por lo cual debera ingresar

los productos de manera manual.

o Segundo, que la radio frecuencia reconozca el producto y le solicite al

recepcionista la asignacion de una ubicacién dentro de la bodega.

e Para el caso de recepcion manual, el administrativo debe entregar una copia
del acta de compra para que pueda escribir en ella las cantidades contadas, y

asi compararlas con las cantidades facturadas.

e En el caso de recepcion automatica, el administrativo recibird del
recepcionista la documentacion y acta de compra. Si llegasen a existir
diferencias, el administrativo debe anotar en la documentacion las cantidades

que efectivamente se recibieron.

Teniendo definida la situacion de la recepcion de mercaderia se efectla lo siguiente:

e El recepcionista recibe la solicitud del administrativo para iniciar el proceso
de recepcion, a lo cual, procede a revisar los productos, verificando si cuentan

con cédigo de barra que reconozca la radio frecuencia y posteriormente
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contando los productos de acuerdo al acta de compra y documento del

proveedor.

e Una vez contada la mercaderia y escaneada con la radio frecuencia, procede a
asignar una ubicacion en la bodega, dependiendo del tipo de mercaderia, esto

lo hace a través de la radio frecuencia.

e Terminado este proceso le entrega la documentacion correspondiente al
administrativo indicando y timbrando que la recepcién fue efectuada
conforme. En caso de encontrar productos faltantes o mercaderia en mal
estado, el recepcionista debe informar al administrativo para que emita una
guia de despacho con los productos en mal estado y en el caso de faltantes, se
detalla una glosa en la misma factura de los productos que no entrego el

transportista.

e Al finalizar este proceso de recepcion de mercaderia se debe estampar el
timbre de “recibido conforme” o “recibido con diferencias” en la
documentacion y entregar la copia correspondiente a transportista para que se

pueda retirar de la planta.

e Finalmente el administrativo debe digitar en un sistema programado en

Cobol®, de manera manual el stock de mercaderia que ingresa a la bodega.

e Para concluir con este proceso el Supervisor de Recepcion, revisa que se
encuentre todo en orden y junta la documentacion para enviarla a las areas

correspondientes.

® Lenguaje de programacién utilizado por las empresas.
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Todo este proceso es el denominado fisico, del ingreso de la mercaderia, todo lo que

se hacia con el sistema antiguo de bodegaje.

Ahora en cuanto al control documental, la mayor tarea la tiene el administrativo de
proveedores que debe realizar las siguientes tareas para completar el proceso de

recepcion de proveedores:

e Enviar la documentacion necesaria al area de pago a proveedores. Dentro de

estas tareas se encuentran:

o Revisar documentacion a enviar al area de pago a proveedores, esto
es, factura o guia de despacho con timbre de recepcién, fecha, los
datos de la recepcidn y la firma del recepcionista, registro en factura o
guia de despacho de lo recibido y no recibido mas glosa en factura o
guia en caso de rechazos de productos y nimero de guia de

despechado de ser necesario.

o Revisar la buena emisién de la documentacion del proveedor

o Generar del sistema un reporte (report) de orden de compra con los

productos ingresados a stock

o Ingresar facturas a sistema Solomon

o Preparar una valija’ con la documentacion que es enviada a la

Administracion Central, en donde se valida la documentacion y se

7 Conjunto de documentos que se envian por correspondia interna a las distintas areas de la empresa
entre distintos Centros de Distribucion

29



envia a pago segun corresponda dependiendo de los acuerdos

comerciales.®

2. Rabie ahora, con la implementacion de WMS OWAMA

En la actualidad con el nuevo sistema ERP en funcionamiento, se ve una mejora
principalmente en el area de bodega, especificamente para la zona de recepcion de
mercaderia (proveedores), en donde, se ha mejorado enormemente el tiempo de
espera de recepcion de proveedores, con lo cual, se hace mas eficiente el movimiento
de la mercaderia dentro de la bodega, optimizando los tiempos de despacho, al tener

el stock necesario de mercaderia ingresado a tiempo.

También se ha notado una mejoria, en el &rea de administracion, con una mejora en
los tiempos de ingreso y revision de facturas, esto es, debido a que la revisién se
debe realizar solo una vez cuando el administrativo ingresa la documentacion en
primera instancia al sistema y luego sélo se debe revisar que corresponda el numero
de documento, sin tener que ingresar de nuevo al sistema. Ademas de esto, se ve
afectado positivamente el proceso de venta y el apoyo a la fuerza misma, con un
sistema hermano del ERP WMS OWAMA, Ilamado ARANDA, el cual instruye a los
vendedores, en cuanto a los ingresos oportunos de mercaderia, para no tener quiebres

de stock al querer efectuar ventas.

® Diagrama de flujo en anexos
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2.1. Proceso de area de proveedores con implementacion de sistema WMS

OWAMA

Con la implementacion del nuevo sistema para el area de proveedores se acortan los
procesos y tareas de los involucrados, pudiendo hacer més expedito el transito entre
un proveedor y el otro. Dentro de los principales cambios podemos notar los

siguientes:

e No se necesita asociar la orden de compra con acta de compra: esto es ya que
ahora con el nuevo sistema se asocia directamente la orden de compra a la

factura

e La mercaderia ingresa de inmediato al sistema: el recepcionista al escanear la
mercaderia con la radio frecuencia, queda ingresada y disponible para
despacho de inmediato, sin tener que ser ingresada por el administrativo en el

sistema.

e Le reduce las tareas al administrativo de proveedores al realizar controles en

otros puntos que no sea el area misma.

El nuevo proceso de recepcion de proveedores con la implementacion sistema ERP

WMS OWAMA, queda de la siguiente forma:

e Se agenda al proveedor consultando la orden de compra que trae asociada la
factura, el horario en que vendrd y la cantidad de camiones. Esta
programacion se hace cada dia para programar el dia siguiente, y es entregada

en porteria, en donde el guardia de turno tiene el primer punto de control
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En porteria reciben la documentacion del proveedor y dejan registro de los

datos del transportista y del camion.

El camion ingresa al area de proveedores y comienza a descargar de

inmediato con ayuda de los grueros.

Luego de estar descargada la mercaderia, el recepcionista ingresa al sistema,
el cual le pide que ingrese el nimero de documento (factura o guia) que va a
revisar y la orden de compra asociada, al realizar esta accion se debe ingresar
el cédigo de barra de cada producto a recibir y el sistema automaticamente
indicara la cantidad que debe venir, el recepcionista solo debe revisar el
estado de la mercaderia y la fecha de vencimiento, si no tiene problemas se da
el OK en la radio frecuencia y el sistema le asigna la ubicacién indicada en la
bodega para dicho producto, esta tarea se repite hasta completar la totalidad

de la orden de compra.

Al finalizar cada producto, se le coloca un TAG (etiqueta) de ingreso el cual
tiene un cddigo interno para el movimiento de la mercaderia dentro de la

planta.

Para ingresar la mercaderia al almacenamiento, viene otro gruero y con su
radio frecuencia escanea el TAG y este le indica en donde debe dejar el pallet

de mercaderia.

Una vez que se encuentra revisado todo el documento y este se encuentra sin
observaciones, ya sea de productos faltantes, productos en mal estado o

vencido o simplemente no corresponde la mercaderia, se le entrega la
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documentacién con recepcion conforme al transportista (copia cedible) para
que se pueda retirar y los documentos originales quedan en poder del
administrativo. Para los casos especiales se realiza una guia de despacho con
el detalle de los productos mal entregados y en caso de productos faltantes se
deja constancia en la factura que se entrega a transportista con lapiz pasta,

para evitar adulteraciones.

En cuanto a las labores administrativas que se deben realizar ahora con la

implementacién de este nuevo sistema, podemos ver a continuacion que también se

encuentran reducidas:

El administrativo de proveedores reline toda la documentacion y revisa en
sistema WMS que documentos se encuentren correctamente ingresados, es
decir, que los productos facturados sean iguales a los productos que fueron

ingresados al sistema, salvo observaciones antes mencionadas.

De no tener problemas se genera un reporte (report) y se ingresan a sistema
contable, para finalmente enviar la documentacion a Administracion Central

para la cuadratura de la cuenta del proveedor®.

En caso de existir diferencias el sistema inmediatamente genera un mensaje
de alerta, el cual al generar el reporte (report) se adjunta con toda la

documentacién para la revision de dicha diferencia.

% Diagrama de flujos en anexos
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Analisis FODA, MAFE y Cadena de Valor, que den a Rabie una mayor

competitividad.

A continuacion se presenta un analisis FODA para el area de Operaciones de Rabie

S.A.
Fortalezas Debilidades
Se dispone de un ERP de ultima generacion | Alta inversion en capacitacion del personal
Movimiento interno de mercaderia eficiente con| Alta rotacion de personal por cambio de
baja merma empleo
Amahsis Bajo nivel de compromiso del personal de

Manejo de inventarios automatizado
Interno bodega

Ingreso ordenado y controlado de proveedores

a la planta Reasignacion de personal capacitado v

— . . competente, a ofras sucursales en calidad de
Reduccion de brecha de inventarios, entre lo

- instructor
real v lo contabilizado
Oportunidades Amenazas

Mejorar tiempo de entrega de mercaderia a Competidores que desarrollaron ERP de

clientes forma exitosa
Anilisis y e Cam?:}ios]‘i o actualizaciones del EﬁP que

Mavor captacidn de clientes ;
Externo yor cap! imp qulen 1evos prlocescs e
implementacion

Mejor manejo de canales de distribucion Contratacion de personal capacitado por la

competencia

Con esta matriz se puede apreciar las diferentes variables que genera el tener e

implementar un ERP en Rabie S.A.

Si bien existen varios factores para asegurar el éxito del ERP, el factor principal es el
humano, ya que dicho sistema es manejado e implementado por personas y aun
teniendo las mejores herramientas sistémicas para el area de almacenamiento y

bodegaje, son las personas, los trabajadores, los que finalmente logran el éxito o
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fracaso de un sistema de planificacion de recursos empresariales (ERP) en una

organizacion.

Para contrarrestar estos factores es que se crea la matriz MAFE, la cual, muestra las

estrategias a seguir para hacer frente a las debilidades y amenazas que conlleva la

implementacién de un ERP.

Se dispone de de ultima

Mejorar tiempo de entrega de

generacion personal
Movimiento interno de mercaderia  |Alta rotacion de personal por cambio de
eficiente, con baja merma empleo
R 5 : Bajo nivel de compromiso del personal
Manejo de inventarios automatizado da bodega
Tngr e;(:o(:::;:rizz ;O;gzzdo % Reasignacion de personal capacitado y
= ; - competente, a otras sucursales en
Reduccion de brecha de inventarios, I ——
entre lo real y lo contabilizado

Elaborar un plan para la confeccion de los [

Competidores que
desarrollaron ERP de forma

o ; Controlar el plan de entrenamientos
: . manuales y procedimientos funcionales del ;
mercaderia a clientes I ERP funcionales del ERP
o ’ ' .Impl.e’mmta: B = fie Implementar plan para desarrollo y
Mayor captacion de clientes | distribucion para aumentar la cantidad de o
! retencion de personal
clientes
Mejor manejo de canales de Controlar el ma-n.ejo de inventarios para una Desafrollar. plan de contingencia pt.ar la
distribucion mayor efectividad en la entrega de los reasignacion de personal, para evitar

productos

Implementar nuevos tumos de trabajo para
que no afecte la rotacion del personal al

demoras en la distribucion

Mejorar condiciones laborales para los

exitosa o trabajadores de bodega
Cambios o actualizaciones del| Tangs IrImaEntem
ERP que impliquen nuevos
de implementacio
Pl A B Desarollar plries decontugenc pan Implementar plan de incentivos para evitar
Contratacion de personal capacitar a los operatios por et i
capacitado por la st nibnciones do ERD cambio de trabajadores a la competencia
competencia
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Con esta matriz podemos ver y planear las estrategias a seguir para contrarrestar las

debilidades y amenazas que genera la implementacién de un ERP.

Todas estas estrategias estan avocadas al desarrollo de las condiciones laborales y el
desarrollo de los trabajadores de la empresa, quienes son los actores fundamentales

en la implementacion del ERP en Rabie S.A.

Finalmente, para terminar de evaluar el ERP, se presenta una Cadena de Valor,
resaltando los puntos en los cuales Rabie con la implementacion del ERP puede ser

mas competitivo y eficiente en sus procesos.

Abastecimiento

Desarrollo Tecnologico

-Implementacion de un ERP de iiltima generacion

ACTIVIDADES / T
DE APOYO Recursos Humanos

Implementar nuevos tunos de trabajo, para que la rotacion noafecte el manejo de mercaderia
-Desarrollar planes de contingendia de capacitacion por actualizaciones del ERP

Infraestructurade laEmpresa

R\ r o \ R e e
Logistica : N Logistica ]
Operaciones
Intema Aextena /g

- Implementar

ACTIVIDADES - Controlarel z

PRIMARIAS manejo de —cys
nventarios distribucién
le’?e’:ﬁ‘:‘,‘:a’gx“ para aumentar
- lali cantidad de
los productos fhirel:le:t
- Moviemiento &
R tiempo de
mfemo de. entrega de
mer.cadena mercaderiaa
;g;e:::!’r;zn los clientes
-Manejo de
nventarios
automatizado
- Ingreso
ordenadoy
controlado de
proveedoresa
laplanta
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Con esta cadena de valor podemos ver como se posicionan las estrategias
establecidas en la matriz MAFE, dentro de las areas relevantes de la implementacién

del ERP.

Rabie S.A. con la implementacién de este ERP, ha logrado cambios significativos en
cuanto al almacenamiento y distribucion. Estos cambios estdn presentes en temas
mermas Yy distribucién (entrega dentro de los plazos establecidos por Rabie). A
continuacion se muestran algunos indicadores de las mejoras de Rabie con la

implementacién de este ERP WMS OWAMA.:

Mermas

En esta area Rabie, logro rebajar el margen de merma, debido a dos puntos

especificos, los cuales son:

e Mejor manejo de la mercaderia: esto tiene relacion con el manejo de los
trabajadores del area de operaciones, con este nuevo sistema, el manejo es
mas eficiente que el anterior ya que el sistema les indica exactamente la
cantidad y unidad de medida ademas de su ubicacion en la bodega, lo que nos

Ileva el segundo punto.

e Mejor distribucion de la mercaderia en la bodega: con la implementacion de
este ERP, los proveedores al ingresar su mercaderia a la bodega, se les asigna
una ubicacion especifica en la misma, la cual segmenta los productos de
acuerdo al tipo haciendo maés facil para los operarios encontrar la mercaderia

solicitada en cada orden.
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Con el siguiente cuadro se muestra la reduccién de brecha de merma en Rabie S.A.

desde el afio 2009 hasta la implementacion en 2011 del ERP y su avance hasta

2012":

2009 2010 2011 2012

Mermas 3% 3% 2,5% 1,5%

Devolucion Proveedor 0,25% 0,25% 0,25% 0,25%

Venta de segunda 1% 1% 0,50% 0,25%
Destruccion 1,75% 1,75% 1,75% 1%

En el cuadro se aprecian distintas variables que contiene el item de mermas, estas son

las siguientes:

e Devolucion a proveedor: Esto se refiere a la mercaderia mermada que es
devuelta a proveedor segun los acuerdos comerciales establecidos con los

mMismos.

e Venta de segunda: Esto es, la venta de mercaderia mermada, pero
reacondicionada o con un grado de merma no tan elevado, lo cual permite
revender a clientes establecidos, (en la actualidad solo cuatro clientes acceden
a este beneficio) a un menor precio del normal, con la condicion de cancelar

en efectivo y que retiren en la planta con sus propios vehiculos.

e Destruccion: Esto se refiere a la mercaderia que no entra en los items

anteriores, por lo cual la mercaderia es enviada a destruccion.

1% Datos entregados por area de Operaciones de Rabie S.A.
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Como se aprecia en el cuadro durante la implementacion del ERP WMS OWAMA
en el afio 2011 se reduce el porcentaje de merma en relacion a afios anteriores, pero
la gran diferencia se encuentra en el afio 2012 que es donde ya se encuentra

implementado en sus totalidad dicho ERP.

Distribucion

En este punto Rabie logré aumentar la distribucién a todas sus cuentas, logrando una
mejor relacién con los clientes, relacion que se habia quebrado luego del terremoto
del aflo 2010 en donde Rabie se vio afectado con el desplome del centro de
distribucion ubicado en Chillan, reduciendo la distribucion por dos motivos

fundamentales:

e Falta de mercaderia: esto fue debido al terremoto de febrero del afio 2010 y la
gran cantidad de mercaderia destruida por el siniestro, dejando sin mucho que
hacer a Rabie para poder completar los pedidos que se encontraban

pendientes o agendados para dicha semana.

e No cumplir con la promesa de venta: que consistia en entregar la mercaderia
en 24 horas luego de haber cursado el pedido, esto se debié a los quiebres de

stock y canales de distribucion.

Con la implementacién del nuevo sistema, se pudieron arreglar estos dos problemas.

e El orden de los productos post terremoto: esto fue organizar los productos en
la bodega de tal manera que la distribucion interna fuera mas eficiente que la

utilizada antes de la implementacion.
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La mejora en la distribucion para alcanzar el compromiso de entrega en 24
horas: con el mejor ordenamiento y organizacién de los productos dentro de
la bodega, se pudo lograr este compromiso realizado por Rabie a sus clientes,
ademés de una mayor eficiencia en la entrada y salida de los camiones de

proveedores y de distribucion de la planta.
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CAPITULO 3

3.1 Conclusiones

Rabie S.A. es una reconocida empresa en la industria de la distribucién e
intermediacion de productos a nivel nacional. Es el nexo entre la industria y los
clientes mayoristas y minoristas, tiene como principal objetivo ser la solucion
logistica mas conveniente del pais, tanto para los fabricantes como para los
comerciantes. Para lograr este objetivo tan importante, es que Rabie busca nuevas
maneras de lograr este objetivo, y como se presento en este informe por el alumno, a

través de un ERP (Enterprise Resourcing Planning).

Rabie S.A. busca alcanzar la maxima eficiencia en distribucién y almacenamiento,
con el objetivo de convertirse en el nexo principal entre la industria y el comercio en
el pais, a través de la implementacion de un ERP. En esta busgueda se encuentra con
diferentes variables que pueden influir en el éxito o el fracaso del objetivo, las cuales

el autor identificara de la siguiente manera:

1. Se observa que el ERP no es una solucion por si solo, sino que es una
herramienta que debe ser utilizada por personas, al igual que una gria o un
computador. Uno de los errores mas comunes que se cometen al
implementar un ERP, es no pensar en las personas que manejan dicha
herramienta y pensar que solo el hecho de comprar el software garantizara el

éxito de la operacion.
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2. La segunda variable, que tiene directa relacion con la primera es que las
empresas tienden a preocuparse mas de los equipos fisicos, maquinarias y
software que de las mismas personas que lo manejan. En el caso de Rabie, si
bien la implementacion tuvo éxito, se necesito invertir mas de lo esperado
en capacitacion de personal, por la partida de trabajadores a la competencia
por mejores condiciones laborales. Este punto lleva al autor a analizar las
condiciones laborales de Rabie, en cuanto al manejo del recurso humano.
Para realizar una implementacién de una herramienta de alta complejidad
como un ERP se necesita un personal capacitado o con un nivel de
competencias diferente a un trabajador normal. El error que cometié Rabie
en este caso fue capacitar al personal actual de la empresa sin mejorar sus
condiciones laborales, es decir, se le asignaron mayores tareas a realizar
durante su jornada laboral, sin obtener beneficio alguno. Por este motivo, al
estar capacitado el personal sin obtener beneficios como mayor renta, mejor
trato o desarrollo profesional, se cambiaban de trabajo, obligando a Rabie a
contratar nuevamente personal y realizar mas capacitaciones para poder
seguir adelante con la implementacion del ERP. Para este problema
podemos ver la piramide de Maslow' de Rabie, en donde solo el primer
punto de fisiologia Rabie cumple con el objetivo de la piramide, en los
demas puntos Rabie debié mejorar para poder alcanzar un nivel 6ptimo de
funcionamiento del ERP. El principal problema que se presentd para Rabie,,

es que los trabajadores no se encontraban motivados, por lo cual al

" Teorfa psicolodgica propuesta por Abraham Maslow de la obra “Una teoria sobre la motivacion
humana” de 1943. Pirdmide en anexos.
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implementar estrategias y planes para mejorar las condiciones laborales
esenciales para los trabajadores, ya sean: sueldo, mejor trato, desarrollo
profesional o desarrollo personal, el ERP funcion6 de mejor manera a como

lo hacia en un principio.

3. La tercera variable que se encuentra y que tiene relacion con la anterior es la
competencia y la latente posibilidad de que el personal decida irse de la
empresa por las mejores condiciones otorgadas por la competencia. Para
esto Rabie debi6 desarrollar planes de contingencia de personal, como se
explica en las matrices FODA y MAFE, para asi no estar invirtiendo
nuevamente en capacitaciones y empezar nuevamente el proceso de

implementacién del ERP.

Como conclusion final el autor puede destacar dos aspectos principalmente:

La innovacion de Rabie, al implementar un ERP de Gltima generacion para
convertirse en lider en la distribucién del pais y entregar un servicio de

calidad para el consumidor final.

La capacidad de reaccién frente a los problemas que se presentaron en la
implementacion del ERP y poder lograr llevar a cabo con éxito una

herramienta de alta complejidad en un periodo menor a un afio.
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ANEXOS
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ANEXO 1: Proceso de ingreso de mercaderia a proveedores antes de WMS

OWAMA
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ANEXO 2: Flujo de documentacion antes de WMS OWAMA
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ANEXO 3: Proceso de proveedores con la implementacion de WMS OWAMA
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ANEXO 4: Flujo de la documentacion con la implementacion de WMS

OWAMA
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ANEXO 5: Piramide de Maslow
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