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INTRODUCCION

Dell Colombia es una compaiiia del sector tecnoldgico subsidiaria de Dell Technologies
con sede en Estados Unidos. En el mercado colombiano se dedica a la distribucion y soporte
de equipos de computo, servidores y periféricos al sector corporativo en 4 lineas de negocio:
Optiplex referente a computadores de escritorio, Latitude referente a portatiles, Servidores y

Periféricos tal como teclados, maletines, mouse y headsets, entre otros.

A 2018 registrd una facturacion de $383.400 millones de pesos y un crecimiento interanual
del 15% desde 2016. Ocupa el tercer puesto en el mercado por ingresos detras de Hewlett-
Packcard (HP) y Lenovo que tienen el 51% y 25% del mercado respectivamente. El sector
comercial donde la compaiia opera representa el 19% del PIB y el mercado tecnoldgico ha

crecido de forma sostenida registrando un aumento de 3,1% para 2018.

Desde 2016, HP ha crecido un 7%, mientras que Lenovo ha disminuido su ingreso en 18%
representando una oportunidad de mercado. Dell Colombia esta interesado en aprovechar esta
oportunidad pero encuentra una desventaja frente al mercado respecto al tiempo de entrega
(lead time) de sus equipos, el cual es de 30 dias frente al tiempo de sus competidores que es de

18 dias aproximadamente.

Dell Colombia desde el area de ventas se plantea la forma de disminuir el lead time, sin
alterar el proceso logistico actual, para lograr un indicador de entrega similar a sus
competidores y asi responder a la exigencia de mercado, al crecimiento de cuota de mercado

de Hewlett Packard y una esperada estrategia mejora de Lenovo.



De esta forma, este documento desarrolla la pregunta de investigacion ;Como reducir el

lead time del portafolio corporativo desde el area de ventas en Dell Colombia?

Dell Colombia viene adelantando la estrategia denominada “Smart Selection” para
disminuir su portafolio de equipos customizados o hechos a la medida del cliente y disminuir el
tiempo de fabricacion en planta en 8 dias. La gerencia de ventas encuentra que esta medida
disminuye el lead time en 12 dias y asi se interesa en hacer una propuesta a sus principales clientes

para convertir sus pedidos customizados a Smart Selection.

Para tal efecto, este documento inicia con el andlisis de mas de 69.000 pedidos que fueron
realizados en los ultimos 6 meses en los cuales se determinan las variables y sus caracteristicas
mas frecuentes, para definir las configuraciones comunes en cuanto a procesador, memoria RAM,

disco duro y tarjeta de video y que se agruparon como Smart Selection.

Posteriormente se analizaron los pedidos de los clientes més importantes y se aplicaron las
configuraciones Smart Selection, encontrando que 30% de los pedidos pueden ser manejados bajo

esta configuracion.

Finalmente se comparo6 el lead time de los pedidos de los 6 meses anteriores contra el lead
time de la propuesta para los mismos pedidos configurados como Smart Selection, encontrando

una disminucién del lead time global cercano al 15%.



DOCUMENTO PRIMERA ENTREGA

1.1.Diagnéstico del area de practica

1.1.1. Descripcion del area
Dell es una empresa con sede en Round Rock Texas, Estados Unidos, dedicada a la
produccion, comercializacidon y soporte de computadores, servidores, software, periféricos y otros
relacionados al sector tecnoldgico. Fue creada por Michael Dell en 1984 bajo el nombre PC'’s
Limited y en 1985 logra facturacion por $73 millones de dolares tras la creacion de su primer

computador denominado el “Turbo PC”.

En 1987 lanza su primer sistema de coOmputo y abre su operacidn internacional con la
subsidiaria en Reino Unido a la que siguieron 11 subsidiarias. En 1998, se hace ptblica y cambia

su nombre a Dell Computer Corporation (Dell) con una capitalizacion de $80 millones de dolares.

En 1996 Dell inicia ventas en comercio electrénico en todo el mundo y expande su

operacion global por medio de la apertura de su primer centro de clientes en Asia-Pacifico.

En 1998 aumenta sus instalaciones de manufactura en América, Europa y China. En 1999,
Dell supera a Compaq' convirtiéndose en la compaiiia de PC més grande de Estados Unidos. Este
mismo afio abre su segunda instalacion en EE.UU en Nashville, Tennessee y una fabrica en Brasil,
para servir a América Latina. En 2016 Dell compré6 EMC? y juntos se convierten en Dell
Technologies, la integraciéon de compaiiias tecnologicas mas grande de la historia hasta el

momento. (Dell, 2019).

! Empresa del sector tecnologico con sede en Texas, Estados Unidos y propiedad de Hewlett-Packard. Compagq.
(2019). www.hp.com

2 Fabricante de software y sistemas para administracion y almacenamiento de informacion. EMC. (2019).
www.dellemc.com.



En 2018, Dell alcanz6 ingresos por $79,04 billones de dolares, una capitalizacion bursatil
de $38,58 billones de dolares y un crecimiento promedio interanual del 24% desde 2016.

(Bloomberg, 2019).

Grafico 1. Ventas globales Dell
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Fuente: Bloomberg, 2019

Dell Colombia se establece en 1997 y para 2018 alcanza una facturacion $ 383.400 millones de
pesos y un crecimiento promedio del 15% anual. Ocupa el tercer puesto en el mercado detrds de

Hewlett Packard y Lenovo, este Gltimo con una disminucion en sus ingresos en un 18% desde

2016.

Grafica 2. Ventas anuales competidor
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Fuente: Dell Colombia, elaboracion propia

Dell Colombia opera en el sector comercial. El sector es el mayor de la economia y
represento el 19% del PIB en 2018, con un producto de $76.000 millones de dolares, seguido por
los sectores de servicios e industria. El sector creci6 3,1% en 2018 y se espera que para el primer
semestre de 2019 tenga un crecimiento del 4 %. (DANE, 2019).

Grdfico 3. PIB por sector economico 2018

Comercio al por mayor @ Const ion, @ Activi
y al por menor, transporte, financieras
alojamiento y servicios de @ Actividades y de seguros
comida. profesionales,
cientificas @ Suministro de
@ Administracién y técnicas. electricidad,
publica y defensa, gas, vapor, y aire
educacion y salud. Agricultura, acondicionado.
ganaderia caza,
© Industrias silvicultura @ Informacién y
manufactureras, y pesca. comunicaciones.
Actividades @ Explotacién de @ Actividades artisticas,
inmobiliarias. minas y 5 de

y recreacion y otras
actividades de
servicios.

Fuente: Grupo Bancolombia, 2019.



Dell Colombia opera en el mercado de equipos corporativos compuesto por los sectores
educativo, gobierno, financiero y telecomunicaciones, coloca en el mercado 20.000 unidades

trimestrales y tiene una participacion del 35% del mercado. (Dell Colombia, 2019).

El portafolio de Dell Colombia estd compuesto por 4 lineas de negocio: Optiplex referente
a computadores de escritorio, Latitude referente a portatiles, Servidores y Periféricos tal como

teclados, maletines, mouse y headsets, entre otros.

Grafico 4. Participacion lineas de negocio ventas 2018
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Fuente: Dell Colombia, 2019.

Dell Colombia hace parte de la region compuesta por Colombia, Ecuador y Perti con
funciones de comercializacion y distribucion. Dell Colombia cuenta con las gerencias de Recursos
Humanos, Logistica, Mercadeo y Ventas que reportan directamente a la oficina regional latam en

Estados Unidos.
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El area de ventas esta liderada por un Sales Country Manager a quien reporta un Sales

Director del cual dependen 2 gerencias de ventas especializadas en el alcance geografico y nivel

de facturacion de clientes: Global Accounts y Top Accounts.

Global Accounts atiende los acuerdos globales realizados con multinacionales desde su

casa matriz para servir a los paises donde tienen operacion.

Top Accounts atiende las principales cuentas por nivel de facturacién y se encuentra
dividida en las areas ISR Telcos, ISR Global Accounts, ISR Educacion para atender los sectores

telecomunicaciones, educacion y financiero.

El area de ISA Posventa atiende el canal mayorista y cuentas especializadas segun su

cobertura geografica.

El practicante tiene funciones relacionadas con el apoyo transversal a las areas ISR e ISA
en seguimiento de o6rdenes de pedido, cotizaciones, apoyo en licitaciones, administracion de

equipos en demostracion y creacion de clientes en el sistema.



1.1.2. Diagnostico del area

A través del andlisis DOFA se identifican las estrategias derivadas de los factores internos y

externos de Dell Colombia y su 4rea de ventas. Para tal efecto, cada factor en cada dimension es

ponderado segin su importancia en el contexto y se compara con el factor de la otra dimension

donde aplique. De esta forma, las estrategias encontradas son:

Tabla 1. Analisis DOFA

Oportunidades

- (70%). Disminucién de ventas
de Lenovo dejando un
mercado desatendido. (Dell
Colombia, 2019).

- (30%). Tendencia creciente
del sector tecnologico y
crecimiento del PIB del sector
comercial (DANE, 2019).

Amenazas

- (60%). Tendencia al alza de la
TRM. (BanRep, 2019)

- (40%). Mercado con portafolio
poco diferenciado (commodities),
que enfoca la decision de compra
hacia el precio y tiempo de
entrega. (Dell Colombia, 2019)

Colombia, 2019)
- (15%). El 70% del portafolio

de Dell Colombia esta
enfocado en oferta
customizada. (Dell Colombia,
2019).

- (5%). Dell Colombia tiene red
de distribucion enfocada a
venta directa. Canal mayorista
tiene poca participacion. (Dell
Colombia, 2019).

Fortalezas Estrategia Ofensiva Estrategia Defensiva
- Negociaoiép gl'obal de Dell (70%). Acercamiento en Colombia | (60%). Negociacion con
con multinacionales  para | 3 multinacionales atendidas por | multinacionales incluyan margen para
atender sus filiales desde Dell | [ enovo. soportar incremento de TRM.
Colombia. (30%). Aprovechar el crecimiento | (40%). Negociacion con proveedores
del sector en Colombia para lograr | logisticos globales que soporten los
mejores negociaciones con las | acuerdos con multinacionales 'y
multinacionales. mejoren lead time.
Debilidades Estrategia de mejora Estrategia de retirada
- 80%). Lead time mayor al de
g om;)eti dores. Y (Dell (56%). Disminucién de lead time | (8%). Retirada de producto con alta

actual para atender la cuota de
mercado dejada por Lenovo con su
mismo lead time o similar.

(45%). Eliminar oferta
customizada para atender con
configuracién similar a Lenovo y
competidores.

sensibilidad al precio por incremento
de TRM.
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Al cruzar los factores en cada una de las dimensiones internas y externas, se encuentra que
las estrategias de mayor ponderacion son las ofensivas y defensivas. Estas se refieren tanto a la
negociacion con multinacionales que atiende Dell en Colombia como a las que actualmente son
servidas por Lenovo en Colombia. Estas dos estrategias son responsabilidad de Dell Latam y no

corresponden a Dell Colombia.

Por otra parte, las estrategias de mejora si estan al alcance de Dell Colombia, donde se
sugiere optimizar el lead time para aprovechar la cuota de mercado que estd desatendiendo Lenovo
por su caida en ventas. Igualmente es adecuado disminuir el portafolio customizado y desarrollar
configuraciones manejadas por Lenovo o unas configuraciones estandar, que disminuyan el lead

time al tener tiempos de fabricacion mas cortos.

1.2.Planteamiento del problema
El portafolio del mercado tecnoldgico es un commodity, debido a que los competidores
ofrecen caracteristicas similares en el producto y comparten proveedores en hardware y software.
A su vez, los proveedores de las principales partes como procesadores, discos duros, memorias,

tarjetas de video y pantallas son las mismas grandes compaiiias a nivel global.

Dell Colombia y Hewlett-Packard tienen tendencia de crecimiento en sus ventas, mientras
que Lenovo presenta decrecimiento desde 2016 dentro del sector tecnoldgico que esta al alza. Esto
es una oportunidad de mercado para Dell pero no le favorece su lead time que es superior en 40%

al manejado por sus competidores. (Dell Colombia, 2019).
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Grafica 5. Dias estimados para entregas de equipos
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Fuente: Dell Colombia 2019. Elaboracion propia.

De esta forma, las compaiiias tecnoldgicas marcan su ventaja competitiva en tiempos de
entrega de pedidos, soporte técnico y servicio posventa. Asi Dell debe disminuir su tiempo de
respuesta para evitar el avance de Hewlett-Packard, confirmar su crecimiento en ventas y

aprovechar la cuota de mercado dejada por Lenovo.

Dell Colombia desde su area de ventas necesita reducir el lead time en sus lineas Optiplex
y Latitude sin cambiar el proceso logistico, que es una responsabilidad que esta fuera de su alcance.
Asi pretende analizar sus procesos internos y encontrar herramientas sobre los cuales pueda

resolver la pregunta:

,Como reducir el lead time del portafolio corporativo desde el area de ventas en Dell

Colombia?

12



1.3.Antecedentes
Durante los ultimos cinco afios Dell Colombia ha venido presentando reclamos por clientes
que compran altas cantidades de equipos, con negociaciones mayores a $50.000 ddlares con un
lead time de hasta 30 dias calendario. Esto genera una mala experiencia del cliente y pone en
riesgo la recompra debido a que las empresas realizan grandes inversiones para contar con equipos

de ultima generacion de manera inmediata y asi mejorar sus operaciones.

Anteriormente Dell Colombia ha abordado el tema del lead time de dos maneras diferentes:
primero, ampliando la red de distribuidores para compartir costos y riesgos de almacenamiento de
inventario de ciertas referencias y obtener de primera mano los equipos en Colombia reduciendo

el lead time.

La segunda iniciativa, que esta en etapa de desarrollo, es la aplicacion de configuraciones
Smart Selection, que son equipos fabricados con las caracteristicas mas comunes que el mercado
necesita, segiin analisis que realiza la empresa de sus ventas semestre a semestre. El tiempo de
fabricacion en planta de un equipo estdndar es 8 dias menor que un equipo a la medida del cliente.

(Dell Colombia, 2019).

Grdfica 6. Lead time equipo customizado (30 dias)

Oritmet Crritam de Produccién Transporte Nacionalizacién Entrega
compra Produccion

Fuente: Dell Colombia, 2019. Elaboracion propia.
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Grdfica 7. Lead time equipo “Smart Selection” (18 dias)

compra

Fuente: Dell Colombia, 2019. Elaboracion propia.

En estudio titulado “Optimization of multi-period supply planning under stochastic lead
times and a dynamic demand” se menciona la importancia de la planificacion del suministro de
inventario y control de los procesos para optimizar la cadena de suministro y poder entregar en un
lead time adecuado. Y asi mismo, recomienda generar un modelo probabilistico general en el cual
se incluya el proceso de fabricacion para asi calcular un promedio 6ptimo de plazos de entrega y

realizar compromisos con el cliente. (Ben-Ammar, Dolguia & Bettayebb, 2019).

1.4.Justificacion
El sector tecnoldgico es muy competitivo y cambiante y no solo basta con ofrecer un valor
agregado o diferencial en el “Customer Experience”, sino que existen variables en las cuales el
cliente presta atencion a la hora de realizar la compra, en este caso, hablaremos de la oportunidad

del producto. (Joshi, 2019).

Dell Colombia tiene un lead time superior en 40% al manejado por Hewlett-Packard y
Lenovo, lo que significa que Dell entrega en 30 dias calendario, mientras que sus competidores lo
hacen en 18 dias. Esto es una desventaja fundamental en el mercado colombiano que se maneja

bajo los drivers de precio final, tiempos de entrega y servicio posventa. (Dell Colombia, 2019).
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Si Dell Colombia no ajusta su lead time al promedio de sus competidores, pone en riesgo
su crecimiento en ventas y no podra aprovechar la cuota de mercado dejada por Lenovo, dando

entrada a Hewlett Packard para aumentar su participacion en el mercado que llegd al 51% en 2018.

Grafica 8. Participacion de mercado equipos corporativos
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Fuente: Dell Colombia 2019. Elaboracion propia

Para la teoria administrativa mantener un tiempo de oportunidad adecuado es fundamental
para la posicion de mercado. En el articulo titulado “Modelo de produccion- inventario con tiempo
de espera” se afirma que se debe generar producciones bajo demanda, producciones constantes y
a gran escala y asi poder reducir costos y sobre todo proveer los productos que soporten el

crecimiento constante del indicador comercial. (Garcia Suaza, 2006).

1.5. Revision de la literatura

Con base a la problematica se ha consultado el siguiente articulo “Impact of usability on
process lead-time in information systems” de los autores (Joshi & Bertnsson, 2018) donde se

15



define que el avance tecnologico ha comenzado a exigir una necesidad de optimizar los sistemas
de produccion ya que hoy en el dia el mercado se basa de oportunidades y en cual existe una
necesidad ser rdpido y eficiente para conquistar el mercado. Es por esto por lo que se hace

referencia a cortar los procesos y asi el tiempo de entrega.

Por otra parte, el siguiente articulo titulado “Lot size effects on process lead time, lead time
demand, and safety stock” de los autor (S.Vaughan, 2004) establece que la demanda debe ser igual
proceso de stock para asi no generar cola de reprocesos y aumentando el lead time de los equipos,
se debe realizar un estudio de pedidos que entran o se solicitan para asi llevar un control de la
demanda y producir de manera conjunta y coordinada, en el cual se va generar un pequefio stock
en fabrica llamada transicion que el cual se encargara de responder de forma mas eficiente a los

pedidos solicitados.

El estudio “Factors Affecting Supplier Development in an Integrated Value-Supply Chain”
propone un esquema analitico Unico e integrador, que busca explorar los principales factores que
condicionan, facilitan e inhiben el desarrollo de proveedores como estrategia de compras en
empresas integradas en una cadena de valor, a fin de que, en una segunda etapa, sea contrastado
empiricamente. En este sentido, el estudio pretende explorar las ventajas del
desarrollo de proveedores proponiendo un conjunto de variables de andlisis fundamentales para
una mejor comprension de los beneficios y alcances de esta practica. Esto se puede ver reflejado
como una solucién en el lead time al tener una mayor colaboracion en distribucion con sus partners
o proveedores obteniendo un stock en Colombia de los items solicitados y asi poder compartir el
riesgo de tener este inventario con el fin de attender al Mercado en un menor tiempo. (“Trevifio,

E.J.2012)
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Por otro lado, en este articulo titulado “Metodologia para el pronostico de la demanda en
ambientes multiproducto y de alta variabilidad” presenta una metodologia para Ila
gestion de la demanda en  ambientes  multiproducto  para  diferentes  eslabones de la
cadena de suministro y con alta variabilidad en la demanda. La metodologia propuesta consiste en
dos fases: la primera busca una clasificacion de los productos de acuerdo con dos criterios,
uno de movimiento para representar la rotacion de inventarios, y el segundo de importancia
respecto a las variables costo, volumen y peso. (Mendez, German 2014) el resultado de este estudio
se asemeja a lo propuesto en el trabajo con las configuraciones propuestas como Smart Selection

en obtener un inventario y demanda con una mayor rotacion.

Por ultimo, podemos apoyarnos en el articulo titulado “Inventarios manejo y control”
donde nos refiere al control en cual se debe tener sobre los inventarios y la rotacion del mismo, ya
que al tener un volumen como inventario sin tener una mayor rotaciéon o demanda se correo un
riesgo muy alto de tener esos articulos en stock agregandole a este riesgo que el sector de
tecnologia es muy cambiante e innovador. Esto basado en los articulos estudiado por el autor

Humberto Guerrero (2009)

Estos son los conceptos propios de la literatura presentada y el desarrollo del proyecto en

Dell Colombia:

e Account executive (A.E.): Ejecutivo que se encarga de reuniones y visitas con los clientes
para valorar futuras adquisiciones.

e Commodity: Producto que tiene caracteristicas genéricas dentro de un mercado y puede
ser sustituido o remplazado por otro sin ninguna afectacion para el comprador o vendedor.

e Configuration ID: Es el nimero de identificacién que corresponde a una configuracion

predeterminada.

17



Customizacion o configuracion customizada: Configuracion de las caracteristicas de un
equipo que se hace a la medida de las necesidades del cliente. Es el opuesto a una
configuracion estandar o predefinida.

Global accounts: Cuentas en Dell Colombia que vienen de negociaciones realizadas con
multinacionales en su casa matriz para servir los diferentes paises de operacion.

Inside Sales Representative (I.S.R.): Representante de ventas que se encarga de las
cotizaciones, pedidos, ofertas y licitaciones para los diferentes sectores que atiende Dell
Colombia.

ISA (Inside Sales Assitant): Profesional que se encarga de apoyar transversal a los ISR
en lo que requieren respecto a ventas.

Lead time (L.D.): Tiempo compendido desde la orden de compra hasta la entrega final al
cliente en las condiciones acordadas.

Orden de compra: Orden que se emite una vez el cliente acepta las condiciones de una
cotizacion
Quarter o trimestre: Periodo de tiempo en el que se divide el afio comercial para calcular
el desempefio en ventas y demads indicadores necesarios.

Shipping: Proceso de embalaje y transporte de una mercancia entre dos puntos.

Smart Selection: Son equipos que ya se encuentran configurados con caracteristicas pre
establecidas, los cuales permite enviarse rapidamente a su destino una vez se haya puesto
la orden de compra.

SoLa: South of latin america. Regional commercial sur de Dell Latam.

System Consultant (S.C.): Profesional especializado que se encarga de la arquitectura de

soluciones y la virtualizacion de las empresas. Hace labor con un TSR (Technical Sales

18



Representative), el cual se encarga de brindar soporte técnico de las soluciones dadas por

los S.C.

e Top accounts. Cuentas de mayor facturacion para Dell Colombia.

1.6. Objetivos

1.6.1. Objetivo General:
- Realizar propuesta para reducir en un 15% el lead time de los pedidos sobre equipos

corporativos en Dell Colombia en el canal directo.

1.6.2. Objetivos especificos:

1) Analizar los registros de las 6rdenes de cotizacion de los ultimos 6 meses en DELL
Colombia para detectar la proporcion de registros que pueden ser tratados como Smart
Selection.

2) Realizar un analisis y propuesta de Smart Selection para las cuentas mas importantes de

top accounts y global accounts en Dell Colombia.

1.7.Metodologia

Para el cumplimento del primer objetivo especifico, se recolectard el histérico de
cotizaciones durante los Gltimos 6 meses y se realizara andlisis descriptivo de las variables mas
importantes tanto en los tipo de clientes que solicitaron pedidos como en la configuracion de los

equipos, tal como tipo de procesador, memoria, disco duro y tarjeta de video, entre otros.
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Posteriormente se establecera cuales son las caracteristicas mas frecuentes en cada una de

las variables para definir las configuraciones Smart Selection y se determinard del historico de

registros analizados, que porcentaje fueron despachados como configuracion customizada,

configuracion Smart Selection y configuracion cercana a Smart Selection.

Para el segundo objetivo especifico, se tomardn las cuentas mds importantes de top

accounts y global accounts y se realizara propuesta de configuracion del historico de pedidos,

analizando en qué forma se pueden cambiar los pedidos customizados a pedidos Smart Selection.

Finalmente se hara calculo del lead time original, se comparara contra el lead time de la

propuesta de pedidos en Smart Selection y se ajustard la propuesta hasta llegar a una reduccion

cercana al 15%.

1.8.Cronograma de Actividades.

EMPRESA
AREA DE PRACTICA

ell colombia

WVentas

OBJETI¥O GENERAL

Reducir en un 152 el lead time de los pedidos sobre equipos corporativos en Dell Colombia

! SEMANAS
Objetivo especifieo # Actividad I Focha 51|Facha 52|Facha 53|Fache S4|Fache S5 acha S6[Facha S7|Facha S3|Facha S9Facha Sld"ocll S1¥ ache 512
P
Recolectar lainformacion de ordenes de cotizacién B
Analizar los registros de | Analisis de los registros de ordenes de cotizacion =
las rdenes de cotizacion
de los dltimos B meses en Elaboracion del proceso parcial de registros P
DELL Colombia para detectados como " Smart sefecticn R
detectar la proporcidn de Verificacié P
registros que pueden ser efificacion R
tratados como “smart ; P
selection™. Correccion R
Elaboracion de conlcusiones y recomendaciones P
sobre ordenes de cotizacidn R
Objetivo especifico # Actividad
. Analizar las cuentas mas importantes de top P -
Realizar un analisis y accounts y global accounts R
I prqpuss(a del “smar Elaboracidn de un plan de contenido de la propuesta| P
pas St ot :
accgunts yglabal P | Elsboracion de la propuesta para Smart Sefecticrr | P
accounts en DELL adaptada alas necesidades de la empresa :
Colombia. Expocision de la propuesta elaborada = I
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OBSERYACIONES:

| P Planeado o programado. H
| R Cuando se llevd a cabo realmente.
| Fechas S_§ Corresponde ala fecha de la semana correspondiantd |
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DESARROLLO DE LAS ACTIVIDADES

Objetivo especifico 1

Para desarrollar el primer objetivo especifico, se hace andlisis descriptivo de los registros
de pedidos del primer semestre de 2019 en Dell Colombia para detectar la proporcion de
registros que pudieron ser tratados como Smart Selection. Se tiene una base original de 69.330
unidades divididas entre la linea Optiplex y Latitude con 32.621 y 36.709 unidades

respectivamente.

Grafica 9. Portafolio de producto

Portafolio

Fuente: DELL Colombia, elaboracion propia

Se encuentra que se entregan equipos de escritorio y portatiles en proporciones similares.
La base de registros cuenta con 17 variables entre las que se listan tipo de distribucion, fechas
de entrega, representante de ventas, cliente, linea de producto, procesador, memoria y
capacidad, disco duro y capacidad, tarjeta de video, pantalla, drive externo y sistema operativo,

entre otros.

Se descartan 12 variables que no aplican para los equipos portatiles y de escritorio al mismo
tiempo y que tienen alto nimero de niveles dificultando su agrupacion estadistica. Asi se
escogen estas 5 variables y se presentan sus descriptivos:
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e (Codigo cliente

e Procesador

e Memoria RAM

e Disco duro y capacidad

e Procesador de graficos

Grafica 10. Participacion de pedidos por cliente.
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Fuente: DELL Colombia, elaboracion propia

Las cuentas mas importantes para Dell Colombia por nimero de unidades son
Bancolombia, Laboratorios Abott, Telefonica, Universidad de los Andes y Sutherland, que
representan el 55% de los pedidos analizados. Estos clientes corresponden a cuentas Top

Accounts o Global Accounts segun sea la negociacion local o internacional.

Grafica 11. Participacion de unidades por procesador.
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Core i3 AMD Procesador por unidades
2.437 728

4% —\1%

Fuente: DELL Colombia, elaboracion propia

Los pedidos se hacen con los procesadores Core i5 y Core i7. El Core 15 con participacion
del 69% se encuentra muy bien posicionado debido a permanencia en el mercado desde 2009
y su relacion costo/ rendimiento. El Core 17 se lanz6 en 2011 y es preferido altos ejecutivos

de las organizaciones.

Grafica 12. Tipos de Memoria RAM

Tipo memoria RAM por unidades

32GB | 1.109

4GB W 2.827

16GB I 14.434

8GB I 50499

- 10.000 20.000 30.000 40.000 50.000 60.000

Fuente: DELL Colombia, elaboracion propia

En cuanto a memoria RAM, las memorias de 8 Gb y 16 Gb, son las referencias de mayor
comercializacién debido a su capacidad para realizar trabajos y procesos con diferentes
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programas abiertos al tiempo. Su precio es accesible respecto a las memorias de 16Gb y 32

Gb que son comercializados especialmente para procesamiento de graficos.

Grafica 13. Tipos de discos duros y sus capacidades

Disco duro por unidades

30.000 27.444

25.000
20.000 18.430
15.000 13.753
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[ ]

256GB-SSD  1TB-HDD  500GB-HDD 512GB-SSD  128GB-SSD

Fuente: DELL Colombia, elaboracion propia

En cuanto a los discos duros y su capacidad, se encuentra dos tipos: HDD (Hard Disk
Drive) o discos mecéanicos y SSD (Solid-State Drive) o discos de estado solido. Estos son mas
costosos al ser més eficientes, resistentes y preferidos por las empresas que requieren portatiles
para personal en movimiento. Los HDD son cominmente configurados en Optiplex en
arquitecturas de torre o mesa. La linea Latitude presenta configuraciones tanto en HDD como

en SDD.

Grafica 14. Tipos procesador de graficos
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Participacion procesador de graficos por linea
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Fuente: DELL Colombia, elaboracion propia

Por el procesador de graficos, se encuentra que puede ser integrado al procesador principal
o estar aparte (dependiente). El procesador integrado estad presente en un 72% de las

configuraciones, mientras que el 28% corresponde a procesador dependiente.
De esta forma se definen 2 configuraciones para Smart Selection:

Tabla 2. Configuracion Smart Selection

Configuracion Procesador  Memoria  Disco duro Proce’sador
de graficos
SS1 Core 15 8 Gb 256 Gb integrado
SSD
SS2 Core 15 16 Gb 1 To HDD  integrado

Fuente: Elaboracion propia.

Los 69.330 registros se analizaron bajo las configuraciones Smart Selection definidas y se

fueron agrupados en las siguientes categorias:

Full CTO (Totalmente customizado): Equipos que fueron configurados y entregados a la

medida y que no cumplen con la configuraciéon Smart Selection definida.
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Near Miss (Casi Smart Selection): Equipos con configuraciones cercanas a Smart Selection
por una variable (procesador o memoria o0 HD o procesador de graficos) y fueron entregados

como customizado con un lead time de 30 dias.

Smart Selection (SS Match): Equipos que cumplen con la configuracion Smart Selection

establecida y fueron entregados como Smart Selection.
A continuacidn, vemos un analisis de las configuraciones mencionadas en unidades.

Grafica 15. Tipos de configuraciones portafolio total

Tipos de configuraciones
SS Match

11.692
17%

Near Miss
17.058
25%

Fuente: DELL Colombia, elaboracion propia

Objetivo especifico 2.

Para el segundo objetivo especifico, se hara analisis de Smart Selection sobre los pedidos
realizados por las cuentas mas importantes de Global Accounts'y de Top Accounts por nimero
de unidades pedidas durante el primer semestre de 2019. Estas tienen una participacion del

48% y 52% respectivamente dentro del total de equipos pedidos.

Grafica 16. Participacion cuentas global accounts
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Fuente: DELL Colombia, elaboracion propia
Grafica 17. Participacion cuentas top accounts
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Fuente: DELL Colombia, elaboracion propia

Se realiza andlisis de las cuentas Bancolombia (7Top Accounts) y Laboratorios Abbott

(Global Accounts).

Grafica 18. Unidades colocadas en Bancolombia
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Fuente: DELL Colombia, elaboracion propia

Bancolombia ha solicitado una configuracion de procesadores Core 15, memoria RAM de

16Gb y disco duro 256Gb SSD. Esta configuracion no es cercana a las configuraciones Smart

Selection definidas para el proyecto y en la siguiente grafica se describe su clasificacion para

las 6.447 unidades pedidas.

Grafica 19. Tipos de configuraciones Bancolombia
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Fuente: DELL Colombia, elaboracion propia
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El 28% pedidos registrados encuentran en Near miss por diferencia en la memoria RAM o
disco duro. Se propone realizar la siguiente configuracion Smart Selection para el grupo

Bancolombia para aplicar en las lineas Optiplex y Latitude:

Tabla 3. Configuracion propuesta pedidos Bancolombia

Procesador Memoria Disco duro

Core i5 16 Gb SSD 256 Gb

Grafica 20. Unidades vendidas en Laboratorios Abbott

Unidades vendidas Laboratorios Abbott
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Fuente: DELL Colombia, elaboracion propia

Laboratorios Abbott, que tiene configuraciones negociadas desde su casa matriz, pide
procesador Core 17 junto a una memoria RAM de 8GB y un disco duro de 512 Gb SSD.

Este procesador es comun en laboratorios los cuales requieren alto rendimiento y esta
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configuracion no se encuentra dentro de las establecidas para Smart Selection. En la grafica

se presenta la clasificacion de sus pedidos por cercania al Smart Selection.

Grafica 21. Tipos de configuraciones Abott

Tipo de configuraciones laboratorios Abbott
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Fuente: DELL Colombia, elaboracion propia

Los equipos Full CTO son un 69% representando 4.247 unidades, mientras que el near miss
alcanza el 17%. De esta manera se propone realizar una preconfiguracion de los equipos para

Abbott con el fin de pasar el near miss a Smart Selection:

Procesador Memoria Disco duro

‘ Core i7 8 Gb SSD 521 Gb ‘

Finalmente determinamos el lead time del escenario actual relacionando el numero de
unidades y el numero de dias que toma cada tipo de configuraciéon. Tenemos en cuenta que
un embarque puede contener 10.000 unidades entre equipos Optiplex y Latitude. El lead time
de las 69.330 unidades estaria alrededor de 190 dias, bajo un escenario que cada embarque

llegue uno después de otro.
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CTO 40.580 30 122
Near miss 17.058 30 51
SS Match 11.692 15 18
Total 69.330 190

Ahora se realiza el calculo para el escenario propuesto, encontrando que el lead time pasa a
167 dias, lo que representa una reduccion del 13%, cercano al objetivo del 15% propuesto

para el objetivo general.

CTO 3.587 4.247 32.746 40.580 30 122
Near miss 0 0 14.206 14.206 30 23
SS Match 2.860 .1925 4.785 14.544 15 22
Total 167
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CONCLUSIONES
Se pudo identificar en los registros analizados el tiempo el cual tarda los equipos de las
cuentas Global y Top Accounts en ser entregados a sus clientes. Dell Colombia realiza entregas

en tiempo mayor a sus competidores, debido la customizacion de cerca del 70% de su portafolio.

El portafolio de las tecnologicas es commodity debido a que comparte proveedores y asi
las grandes compafiias multinacionales pueden remplazarlos facilmente frente a otros proveedores.
Entra en juego las diferentes valores agregados que pueden ofrecer las compafiias al mercado entre

los que mas se valora es el tiempo de entrega, precio, servicio técnico y posventa.

Mas del 58% de pedidos analizados fueron vendidos como equipos Full CTO y Near Miss
es el 25%, que sumados llegan a mas de 57.000 unidades, que tuvieron su tiempo de entrega de 30

dias como equipos customizados (Full CTO).

De las configuraciones Near Miss, 17.058 unidades pueden ser tratadas como Smart
Selection ofreciéndole a cada cliente una configuracion comun y asi reducir el lead time en casi un
15%. Esto beneficia también los procesos de produccion y logisticos al tener mas unidades

estandarizadas.

Cambiando las cuentas mas importantes de Global Accounts y Top Accounts a un Smart
Selection dentro de las referencias catalogadas como Near miss, se logran reducciones en el lead

time en el portafolio total, tal como se vio con el caso Bancolombia y Laboratorios Abott.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda continuar con el monitoreo de las configuraciones de las diferentes cuentas
de Top y Global Accounts, para asi detectar cuales son las caracteristicas mas comunes que se
solicitan en determinado periodo de tiempo. Asi el area de ventas puede ofrecerlas al mercado y

solicitarlas a fabrica con la demostrada reduccion de lead time.

Se recomienda incluir en el calculo de configuraciones Smart Selection, los costos
asociados al cambio de configuraciones, para tener un analisis mas preciso de los equipos que

pueden ser ofrecidos a las diferentes cuentas.

Se recomienda comunicar de manera continua al drea de ventas esta iniciativa de Smart
Selection para ofrecer a las compaiiias antes de realizar una cotizacidon y negociacion demostrando

los beneficios en reduccion de lead time.

Es adecuado empezar por el ajuste de los pedidos de las cuentas mas grandes a Smart

Selection para obtener resultados mas rapidos en el tiempo de respuesta a los clientes.
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