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RESUMEN

Este es un proyecto de tipo descriptivo e industrial aplicado, que generara una
propuesta para aumentar la asertividad del plan de ventas en unidades, con el fin
de disminuir las distorsiones en el resto de la cadena logistica, se identificara los
diferentes tipos de demanda y de produccion. No se trabajara en los planes de
produccion, tampoco de compras, esto se hace principalmente por limitaciones de
tiempo. Su desarrollo seré llevado a cabo en el departamento del valle del cauca.

Las variables mas importantes relacionadas con los resultados del proyecto son el
impacto en la asertividad del plan de unidades y los efectos resultantes a lo largo
de la cadena de abastecimiento (compras, produccién y logistica).

Diariamente las empresas de consumo masivo inclusive las PYMES enfrentan la
problematica de la distribucién, manteniendo una presencia local y ofreciendo un
buen servicio a los clientes. Este rol expandido de su cadena de suministro
significa que deben ser mas eficientes en comprender y predecir la demanda de
los productos.

Al predecir la demanda de manera mas asertiva, se evitaran las distorsiones en
los demas planes (produccion, compras y logistica). Ademas de mejorar el flujo de
caja al haber un manejo de los inventarios mas adecuado y predecible. Asimismo
de esto disminuir la obsolescencia de productos terminados y materias primas.

Todo esto debido a que el mercado exige empresas mas flexibles y con tiempos
de entrega mas répidos, es importante prestar un buen servicio debido al
desmonte de las barreras arancelarias que abren la puerta a la entrada de
empresas de otros paises con mucha competitividad y buenos precios.

Como cualquier otra empresa grande y organizada, en esta se han trazado unos
objetivos estratégicos que estan creados con el fin que cumplir la visién propuesta
por la alta gerencia, algunos de estos objetivos estratégicos estan estrechamente
ligados con los objetivos de este proyecto como son:

e Conservar un margen de rentabilidad del 10% sobre la venta.
e Aumentar la participacion en el mercado en un 20% para el afio 2014

Por lo tanto se cree que el proyecto va alineado con las metas de la organizacion,
y aportara para lograr la visién que tiene la empresa en el mediano plazo.



1. CAPITULO I. Definicién del Problema

1.1. Contexto del problema

Para las empresas es muy importante mejorar la eficiencia de la cadena de
suministro y por lo tanto alcanzar mayores indices de rentabilidad, para el logro de
estos es un factor determinante la planeacion de la demanda, dado que de este
proceso emanan todas las actividades de planeacion operativa, tactica y
estratégica de las empresas.

La cadena de suministros es el conjunto de procesos para posicionar e
intercambiar materiales, servicios, productos terminados, operaciones de logistica,
de posventa y de logistica inversa, asi como de informacién, y su objetivo es
abastecer los materiales necesarios en la cantidad, calidad y tiempos requeridos al
menor costo posible para con ello dar un mejor servicio al cliente. En la logistica
integrada que va desde la gestion y la adquisicibn de materia prima hasta la
entrega y puesta en servicio de productos terminados al consumidor final. La
administracion de la logistica de la cadena de suministro es la ciencia y la practica
de controlar estos intercambios, monitoreados por la informacién asociada, en
este proceso logistico.

En la planeacion estratégica de la cadena de suministro, no nada mas se
considera al consumidor final - persona o empresa que utiliza un producto o
servicio ya sea para uso personal 0 como componente para crear otros productos,
sino que debe tenerse en cuenta también a los clientes intermedios como los
distribuidores y los minoristas. Todas las empresas estdn de un modo u otro en
una cadena de suministro, dado que no son autosuficientes en un mercado cada
vez mas especializado. La seleccidon de proveedores, combinada con los clientes,
crea el nucleo de la cadena de suministro de una empresa. La tecnologia juega un
papel importante al facilitar la integracion con los clientes, asi como con
proveedores de materiales y servicios. Existe consenso del potencial beneficio de
relaciones mas integradas derivadas de una administracion consciente de las
cadenas de suministro. Los esfuerzos compartidos entre los actores en la cadena
de suministros conducen a una mayor satisfaccion del consumidor final y al mismo
tiempo eliminan duplicidad de operaciones y desperdicio de recursos.

La cantidad, calidad, tiempo y costos son requisitos dinamicos ya que la demanda
no es constante, los requerimientos de calidad cada vez son mayores, los tiempos
de entrega son variables y los costos varian por factores internos y externos. Este
proceso dinamico dificulta la administracion por lo que es indispensable el uso de
la tecnologia de informacion para agilizar la toma de decisiones, reducir los
tiempos de respuesta y la incertidumbre. El Internet ha sido y serd una



herramienta basica en este proceso ya que acorta distancias y tiempos, ofrece el
alcance de més proveedores y clientes y ayuda en la reduccién de costo

1.2. Analisis y Justificacion

El prondstico de venta es una estimacion de las ventas de un producto o bien
durante determinado periodo. El objetivo entonces de este plan de unidades
consiste en convertirse en la entrada del resto de los planes operativos como son
los de produccion y abastecimiento.

La falta de conocimiento de los diferentes factores que afectan el plan crea una
distorsion en toda la cadena logistica, la falta de integralidad con otras areas de la
compainiia, es especial con el area comercial general fuertes distorsiones debido a
las actividades comerciales que se realizan constantemente como descuentos,
amarres etc.

Otro factor importante, es el poco conocimiento acerca de los diferentes canales
de venta y distribucion, los cuales requieren un manejo diferente segun sea el
caso Yy la falta de una consolidacion de estrategias que mejoren el comportamiento
de la cadena.

Como consecuencia de las distorsiones en el prondstico de unidades, los planes
de produccion y abastecimiento se ven afectados, con llevando a que sean objeto
de constante seguimiento por parte de las areas encargadas y ademéas de
constantes modificaciones, ademas de soluciones logisticas de Ultimo momento
para poder entregar los pedidos a los clientes, como enviar cargas no
consolidadas con fletes costosos.

Todo esto hace que la cadena sea muy vulnerable ante los diferentes factores
externos que se pueden presentar, al despachar al limite de tiempo cualquier
novedad en carretera impedira la entrega en el momento adecuado.



» Un limitado conocimiento de los diferentes canales de venta y los

diferentes tipos de produccién.
CAUSAS

<

 Impacto en toda la cadena logistica debido a la variabilidad

PROBLEMA presentada en la demanda

<

+ Alto costo de soluciones logisticas de ultimo momento
EFECTOS

<

1.3. Formulacién del Problema

Impacto causado por la variabilidad presentada entre el plan de ventas y la
demanda real.



2. CAPITULO II. Objetivos

2.1 Objetivo general

Disefiar una propuesta de mejoramiento en el proceso de planeaciéon de la
demanda en una empresa del sector de alimentos.

2.2 Objetivo del proyecto

Determinar la importancia de la planeacion de la demanda en toda la cadena de
abastecimiento.

2.3 Objetivos especificos

* Determinar la situacion actual del proceso de planeacion de la demanda.

* Plantear una propuesta de mejoramiento en la cadena de abastecimiento.

* Medir el proceso de planeacion de la demanda y evaluar los resultados



3. CAPITULO Ill. Marco de Referencia

Este es un proyecto de tipo descriptivo e industrial aplicado, que generara una
propuesta para aumentar la asertividad del plan de ventas en unidades, con el fin
de disminuir las distorsiones en el resto de la cadena logistica, se identificara los
diferentes tipos de demanda y de produccion. No se trabajara en los planes de
produccion, tampoco de compras, esto se hace principalmente por limitaciones de
tiempo. Su desarrollo sera llevado a cabo en el departamento del valle del cauca.

Las variables mas importantes relacionadas con los resultados del proyecto son el
impacto en la asertividad del plan de unidades y los efectos resultantes a lo largo
de la cadena de abastecimiento (compras, produccion y logistica).

Diariamente las empresas de consumo masivo inclusive las PYMES enfrentan la
problematica de la distribucion, manteniendo una presencia local y ofreciendo un
buen servicio a los clientes. Este rol expandido de su cadena de suministro
significa que deben ser mas eficientes en comprender y predecir la demanda de
los productos.

Al predecir la demanda de manera mas asertiva, se evitaran las distorsiones en
los demas planes (produccion, compras y logistica). Ademas de mejorar el flujo de
caja al haber un manejo de los inventarios mas adecuado y predecible. Asimismo
de esto disminuir la obsolescencia de productos terminados y materias primas.

Todo esto debido a que el mercado exige empresas mas flexibles y con tiempos
de entrega mas rapidos, es importante prestar un buen servicio debido al
desmonte de las barreras arancelarias que abren la puerta a la entrada de
empresas de otros paises con mucha competitividad y buenos precios.

Como cualquier otra empresa grande y organizada, en esta se han trazado unos
objetivos estratégicos que estan creados con el fin que cumplir la vision propuesta
por la alta gerencia, algunos de estos objetivos estratégicos estan estrechamente
ligados con los objetivos de este proyecto como son:

e Conservar un margen de rentabilidad del 10% sobre la venta.
e Aumentar la participacion en el mercado en un 20% para el afio 2014

Por lo tanto se cree que el proyecto va alineado con las metas de la organizacion,
y aportara para lograr la vision que tiene la empresa en el mediano plazo.



3.1 Antecedentes o Estudios Previos.

En primer lugar se tiene que, en febrero de 2006 fue presentado en la revista
cientifica Esmeland Insigth, en el area de gerenciamiento Industrial y sistemas de
informacion el articulo “Towards a framework for improvement in the management
of demand in agri-food supply chains” por David H. Taylor.

La investigacion es un estudio de los procesos de planificacion de la demanda,
con la finalidad de dar el apoyo a todas las actividades comerciales de una
empresa de alimentos

Esta investigacion ayudd en la comprension de los procesos estadisticos de
planeacion y manejo de actividades comerciales, con la finalidad de dar el apoyo a
todas las actividades. Orientd y ayudo en la elaboracion del proceso de planeacion
para el almacenamiento, distribucién y aprovechamiento de los recursos de que
dispone la empresa para su operacion diaria.

También se consult6 el articulo especial de febrero de 2006, fue presentado por
Matteo Kalchschmidt, Roberto Verganti y Giulio en la revista cientifica Esmerald
Insight a titulado “Forecasting demand from heterogeneous customers”.

En muchos contextos industriales, las empresas estan encuentro con la demanda
cada vez mas incierto. Numerosos factores impulsan este fenédmeno; sin embargo,
un cambio importante que se esta extendiendo entre los distintos sectores es la
cada vez mayor atencidén a los clientes. Las empresas han identificado que los
clientes son fundamentales no solo porque directamente influyen en el éxito de los
productos o empresas concretas, sino también porque juegan un papel
fundamental en muchos procesos internos. Aunque el papel de los clientes en los
procesos de negocio se ha analizado en profundidad, el tema de la prevision de la
demanda y el papel de los clientes no se ha explorado a fondo. El presente
estudio tiene como objetivo examinar el impacto de la heterogeneidad de las
solicitudes de los clientes sobre los enfoques de prevision de la demanda, sobre la
base de tres casos de investigacién-accion. Con base en el andlisis de
comportamiento de los clientes, una metodologia adecuada para cada caso esta
disefiada en base a los clientes de agrupamiento de acuerdo a sus patrones de
demanda.

3.2 Marco teérico



El mercado actual exige a las empresas una informacion fiable en que basarse
para tomar las decisiones correctas y en el momento oportuno, que permitan
garantizar la satisfaccion de sus clientes, a la vez que mantienen sus stocks y sus
costos a un nivel adecuado.

Una de las herramientas fundamentales con la que cuentan los responsables de la
cadena de Suministro es la prevision de la demanda.

A la problematica inherente a la planificacion de la demanda y de los mercados
(ciclos de vida del producto cambiantes, cambios en la fidelidad del cliente,
globalizacion de los mercados), hemos de afiadir aquellos propios a la gestion de
cualquier sistema de planificacion de la demanda:

e Dificultad en la eleccion de los mejores modelos de prondstico y su
seguimiento.

¢ Mantenimiento constante de los datos maestros.

e Necesidad de usuarios con conocimientos de negocio, técnicos y
estadisticos.

Un prondstico inadecuado compromete la planificacion de la producciéon y el
aprovisionamiento de componentes, con las consiguientes roturas o excesos de
stock y la incapacidad de la empresa para cumplir los plazos de entrega
acordados con sus clientes debido a que las lineas de produccién estaran
fabricando algo que no se necesita en ese momento.

Por tal razén la gestibn de la demanda juega un papel definitivo en la
consolidacion de la informacion con el fin de tomar decisiones adecuadas y a
tiempo.

Una mayor exactitud en las previsiones conlleva una reduccién de inventarios, una
disminucién de rupturas de inventario y un mejor servicio al cliente (por los
cumplimientos en las cantidades y fechas de entrega). Todo ello se traduce en
unos menores costos (por disminucion de inventarios y mejor uso de los recursos)
y unos mayores ingresos (por disminucién de rupturas de stock).

Segun Douglas M. Lambert nos presenta la siguiente definicién: “Gestion de la
demanda es el proceso de gestion de la cadena de suministro que equilibre las



necesidades de los clientes con las capacidades de la cadena de suministro™. El
subproceso de generacion de la demanda tiene como principal objetivo eliminar o
minimizar las fluctuaciones de la demanda, que ocasionan elevados costos y una
mayor complejidad en los procesos logisticos. Una demanda con mucha
variabilidad genera unos elevados costos logisticos por: la necesidad de mas
personal en los picos (generalmente a un mayor costo por hora de trabajo),
necesidad de subcontratacion de capacidad extra de almacenaje y transporte,
exceso de stock en los valles, etc. La volatilidad en la demanda también genera
una mayor complejidad en el sistema, haciendo mas inexactas las previsiones.

Esta menor precision conduce a dos situaciones: una con excedentes de
inventarios y otra con rupturas de inventario. En el primer caso existen mayores
costos asociados con los inventarios (costos de posesion, almacenaje y
obsolescencia) y en el segundo, una pérdida de ventas o servicio con retraso (con
la consecuente pérdida en servicio al cliente).

Segun David H. Taylor y Andrew Fearne se tiene que: “Sin embargo, mas
comunmente la variabilidad fue inducida por la actividad promocional.
Generalmente, la demanda del consumidor se encontr6 que era el elemento
menos variable en los perfiles de demanda™. En cuanto a la empresa en estudio,
se puede evidenciar que la variabilidad de la demanda no es alta y que esta se ve
afectada principalmente por actividades comerciales (cajeros vendedores,
descuentos, separatas etc.), lo mas importante es que se evidencio que la mayoria
de estas actividades comerciales se definen con cierto tiempo de anticipacion
entre comprador-vendedor. La comunicacién juega un papel fundamental en toda
la cadena, porque se debe lograr de que toda la informacion que poseen los
vendedores sobre las negociaciones puntuales sean transmitidas con anticipacion
y esto se hace generando conciencia sobre los diferentes impactos que puede
tener en la organizacion si estos eventos puntuales no se proveen con
anticipaciéon, ademas del factor anterior también es muy importante realizar
seguimiento continuo con el fin de obtener la informacion.

Segun David H. Taylor y Andrew Fearne de la operatividad en gestion de la
demanda surgen diversas problematicas® como son:

e Complejidad en el manejo de la informacién sobre la demanda.
e Ladisposicién de datos, precision y coherencia.

e Proliferacion de pronosticos.

! (Lambert, 2010)
2 (Taylor & Fearne, 2006)
® (Taylor & Fearne, 2006)



e Informacién de demanda de clientes

La empresa maneja un sistema (CGUNO) el cual registra toda la informacion de
ventas, este sistema no permite el manejo de la informacion, solo permite la
visualizacion de los datos lo que obligo a la empresa adquirir un software de BI
(business intelligence), este software permite descargar toda la informacion en
archivos planos de Excel para su manipulacion, una de las principales desventajas
es que este software no trabaja en linea con el sistema contable entonces siempre
debe de actualizarse las bases de datos manualmente para obtener la informacion
al dia. Todos estos pasos que ademas dependen de la disponibilidad de otras
areas de la empresa (sistemas), hace complejo el manejo de la informacién y la
disponibilidad.

Por otro lado el sistema CGUNO muestra toda la informacion de ventas sin
procesar por lo tanto los datos no sirven para realizar prondsticos, porgque tienen
ventas distorsionadas por actividades comerciales realizadas. Entonces se debe
manejar toda la informacion de ventas en un archivo en Excel donde se
identifiqguen los meses donde se realizaron actividades comerciales con el fin de
normalizar los datos atipicos. Manejar esta gran cantidad de informacion en Excel
hace que los archivos se vuelvan pesados y tarden demasiado en procesar la
informacion, ademas de que se pueden presentar problemas al estar varias hojas
unidadas con férmulas, es probable que una férmula no quede correcta entonces
el dato de ventas cambiara totalmente seguido del pronéstico.

En la empresa no se evidencia una proliferacion de prondsticos, todo lo contrario
cuando se pronostica se utiliza como método general para todos los productos el
promedio mévil simple, lo que pueden generar diversos inconvenientes debido a
gue no se evallan posibles tendencias que se puedan presentar a lo largo del
afo.

La empresa no tiene convenios con distribuidores para llegar a los clientes
masivos (tiendas, superetes, farmacias etc.), su principal canal de venta son los
supermercados de cadena que en total son 9, sin embargo solo se puede obtener
informacion de venta pos del grupo éxito que es uno de los mas representativos
en facturacion, sin embargo el trabajo con la informacién es arduo ya que el
formato en el que presentan la informacibn no se presta para trabajar
adecuadamente y menos para integrarlo con otro grupo de datos.

Como expreso el autor y como se logro evidenciar en la empresa la gestion de la
demanda presenta diversas dificultades en la operatividad del proceso, sin
embargo un tema fundamental en este proceso es el seguimiento y la
comunicacién con las diferentes personas que manejan la informacion vital para
gue la compafiia pueda establecer planes mas acertados, y esta tarea es aun mas
complejas cuando la compafiia se mueve en diversos canales de ventas
(supermercados, masivo, exportaciones, industrial e institucional). Para ser mas



especificos, se necesita del constante seguimiento para que las personas de
mercadeo notifiquen con anticipacion las actividades comerciales, también es
importante estar en constante comunicacion con los compradores industriales
verificando consumos, inventarios, posibles requerimientos futuros y el montaje de
la orden de compra con el lead time establecido. Es vital realizar la trazabilidad de
los pedidos de exportacion, los inventarios de los clientes y el envié de la orden
con anticipacion. La gestion de la demanda se vuelve un proceso vital para la
compafiia porque se transforma en un proceso el cual consolida toda la
informacion de los clientes que pueden afectar la demanda y la plasma en el plan
de unidades para que la compafia pueda anticiparse a los picos de venta sin
entrar en sobrecostos innecesarios.

Por esto la comunicacién juega un rol muy importante en la gestion de la
demanda, y aun mas la culturizacion de los clientes y los vendedores de la
empresa. Los clientes porque estos deben de entender que brindar informacion
acerca de inventarios, consumos 0 proOXimos consumos atipicos no es negativo,
por el contrario ayuda a que los proveedores estén preparados a estos cambios y
puedan responder de forma mas rapida. En el caso de los vendedores, es
importante generar la cultura que las negociaciones (descuentos, exhibiciones
adicionales, impulsos a la venta etc.) que realicen con los diferentes clientes, en
este caso los supermercados deben de comunicarse de manera oportuna para no
generar traumatismos a lo largo de la cadena de abastecimiento.

Segun Pierre Hadaya y Luc Cassivi la planeacion colaborativa se define como: “La
fuente primaria de incertidumbre que enfrentan los fabricantes es la demanda
volatil, como esta volatilidad tiende a ser distorsionada y amplificado a lo largo de
una cadena de suministro. Este fenomeno, comunmente llamado el "efecto latigo”,
asi como la fuerte competencia y los clientes que son mas dificiles de complacer,
ha obligado recientemente las empresas manufactureras para transformar la
manera en que abordan y hacen negocios con sus socios. Con el fin de mejorar su
rendimiento, los fabricantes han sido impulsados a desarrollar relaciones mas
estrechas con sus proveedores y clientes y reducir su base de proveedores de una
amplia gama de diferentes proveedores a un menor nimero de proveedores que
son tratados como socios™,

Se cita el tema de la planeacién colaborativa porque como se mencioné
anteriormente la comunicacion con los clientes es vital, estrechar las relaciones
con los proveedores.

En conclusién, la planeacién de la demanda es un proceso que se considera da un
valor agregado a la cadena de abastecimiento pero en un mercado de consumo
masivo como en el que se desarrolla la empresa en estudio, la demanda regular
de los productos no presenta una fuerte variabilidad que traumatice la cadena de

* (Hadaya & Cassivi, 2007)
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abastecimiento. La alta variabilidad se presenta por los eventos puntuales que no
se programan con anticipacion, por lo tanto la gestion de la demanda juega un
papel fundamental al consolidar la informacion de las diferentes fuentes de la
compafiia realizando seguimientos y estrechando relaciones con los clientes con
el fin de mejorar la comunicacion, ademas es muy importante la culturizacion de la
colaboracion interinstitucional con el fin de aplicar la planificacién colaborativa y
asi tener mejores resultados en cuanto al rendimiento de la cadena de suministro,
especificamente teniendo un alto nivel de servicio con unos niveles aceptables de
inventario.
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4. CAPITULO IV. Metodologia

4.1 Gestion del proyecto de investigacién

A continuacion se define detalladamente el proceso para hacer seguimiento de los
objetivos a través de la matriz de marco ldgico.

Resumen Indicadores | Medios de | Supuestos
de verificacion
Objetivos
FIN Diseflar una | Indicador de | Generacion de | Disminucion de
propuesta de | planeacion indicador los inventario,
mejoramient | demanda (No. | mensual para | incremento en
o en el|Referencias presentacion y | el nivel de
proceso de | acertadas seguimiento al | servicio y
planeacién sobre No. De | comité de | disminucién de
de la | referencias operaciones los  productos
demanda en | pronosticadas obsoletos
una empresa | )
del sector de
alimentos
PROPOSITO Identificar las | Indicador de | informe de | identificacion de
causas de la | causas de | causas las causas
variabilidad | referencias no Pareto del no
de demanda | acertadas en cumplimiento
planeacién de del indicador de
la demanda la demanda
COMPONENT | Disminuir el | Costo de la | Disminucion Mantener a la
E costo del | mercancia del capital de | empresa con un
inventario vendida sobre | trabajo gue | minimo de
promedio. el costo del | necesita la | capital de
inventario empresa para | trabajo
promedio. operar. necesario para
utilizar el dinero
en otras
inversiones
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Disminucion | Costo de los | disminucion en | erradicacion de
de los | inventarios de | la cantidad de | los  productos
productos productos productos a | obsoletos y de
obsoletos. obsoletos desarmar los sobrecostos
frecuentement | que genera el
e por baja|desarmado o
rotacion y en | vencimiento del
los inventario
sobrecostos
que implica
Incremento | total de | mejoramiento | clientes
en el nivel de | pedidos en el servicio | satisfechos vy
servicio cumplidos en | al cliente oportunidad de
tiempo y nuevos
cantidad negocios
sobre el total
de  pedidos
generados

ACTIVIDADES

Estrategias
para atacar
las causas
del no
cumplimiento
de la
demanda

Estrategias
ejecutadas
versus

estrategias
planteadas

Implicaciones
de las
estrategias
ejecutadas en
el indicador de
planeacion

eficiencia en la
produccion y
comercializacio
n del producto

4.2 Metodologia de analisis

4.2.1 Recoleccion de datos

A continuacion se describira como se recolectaran los datos de venta para realizar
los analisis de planeacion de la demanda:

4.2.1.1 Actualizacién de los reportes de ventas

La informacién de ventas de la compafiia se encuentra contenida en el sistema
contable de la empresa (CGUNO), el sistema como tal no permite la manipulacion
de la informacion, por esto la empresa adquiri6 un software de Bl (Business
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intelligence), el cual permite descargar toda la informacién de ventas del sistema
contable en archivos de Excel para poder ser manipulada. Como el Bl es una
aplicacion adicional, no esta en linea con el sistema contable por lo tanto cada vez
que se necesite descargar la informacion actualizada es necesario solicitar al
departamento de sistemas actualice las bases de datos del aplicativo.

Todo esto se hace debido a que el sistema no maneja un médulo de MRP
integrado como Sap u Oracle, por lo tanto toda la informacion se maneja en
archivos de Excel que son alimentados por la informacién descargada el sistema
contable CGUNO.

0
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Grafico 1: Cuadro de control del software Bl (UnoBiable) a travez del cual se
descarga la informaciéon de ventas del sistema contable Cguno.

4.2.1.2 Descarga de informacién a archivo en Excel

Después de tener las ventas actualizadas del periodo comprendido entre mayo del
2014 y diciembre de 2014. en una base de datos de Excel, las ventas en unidades
de todos los productos terminado que vende la compafiia (Aproximadamente 180
productos que varian en cantidad mes a mes por haber algunos muy especificos),
se trasladan a un archivo que tiene el histérico de ventas con el fin de almacenarlo
y ser base para la generacion de los prondsticos.

4.2.1.3 Proyeccion de los meses posteriores

Teniendo el histérico de unidades, se pasa a proyectar los siguientes doce meses,
todas las referencias mediante promedio movil simple, sin ningun tipo de analisis
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estadistico para establecer el mejor tipo de método a utilizar, tampoco sin evaluar
datos comportamientos atipicos.

4.2.2 Andlisis de datos

Para analizar el proceso de planeaciéon de la demanda, el primer paso fue crear un
indicador para poder medir la asertividad de la planeacion de la demanda, esta
tarea se hizo en conjunto con el director de operaciones y la gerencia general.
Después de esto se empezo a llevar a cabo un reporte de causas por las cuales
no se cumplian los prondsticos, para a partir de estos plantear posibles
estrategias.

4.2.2.1 Generacion del indicador de la asertividad de la demanda

Para calcular el porcentaje de asertividad de cada referencia, se divide la cantidad
Vendida en el sistema sobre el prondstico calculado. Cada referencia se califica
como “EN RANGOQO” cuando la venta real varia un 20% con respecto al pronostico

Vendido ) 0

% DE ASERTIVIDAD x Producto = (m

De acuerdo a esto, una referencia se califica como en rango si porcentaje de
asertividad estuvo entre los siguientes limites (limite inferior 80% y limite superior
120%)

EN RANGO = % DE ASERTIVIDAD DE REFERENCIA = 100% + 20%

(Limite inferior, Limite superior); (80%, 120%)

Para calcular el indicador asertividad de la demanda se dividen el total de las
referencias que estuvieron en rango sobre él todas las referencias pronosticadas
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por la empresa en el mes correspondiente, la empresa maneja promedio movil
simple para todos los productos:

Indicador Planeacion de demanda
= (Total productos EN RANGO)/(Total productos pronosticados)

4.2.2.2 Generacion de informe de causas de no cumplimiento de la demanda

Después de calcular el indicador de planeacion de la demanda, se evalla cada
producto porgue no cumplié el prondstico, y se determina la causa que mas afecto
el no cumplimiento del prondstico. Con el fin de determinar un comportamiento de
causas Pareto y atacar el 80% de las causas de no cumplimiento.

Este es un informe cualitativo que debe realizar el planeador de la demanda, esta

persona es la encargada de asignar las causas de no cumplimiento de manera
subjetiva.
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5. TITULO V. Resultados

Este proyecto se realizara acorde a los objetivos especificos planteados con el fin
de llevar a buen término el trabajo.

5.1 Andlisis de resultados

5.1.1 Determinar la situacion actual del proceso de planeacién de la
demanda.

Para determinar la situacion actual del proceso de planeacién de la demanda y su
impacto en la operatividad de la empresa se generaron tres indicadores y un
informe:

e Indicador de asertividad

¢ Indicador de cumplimiento de la venta

¢ Indicador de productos obsoletos y de baja rotacién

¢ Informe de causas del no cumplimiento en la planeacién

5.1.2 Indicador de asertividad del proceso de planeacién de la demanda

Se midi6 el indicador de la planeacién de la demanda para el proceso actual,
durante ocho meses (jun-14 hasta ene-15), el cual arrojo un promedio del 27% vy
cuyo comportamiento puede ser evidenciado en la gréfica 2.
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Comportamiento indicador de planeacion
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jun-14  jul-14 ago-14 sep-14 oct-14 nov-14 dic-14 ene-15

jun-14 | jul-14 | ago-14 | sep-14 | oct-14 | nov-14 | dic-14 | ene-15
|—I—%Asertividad 35% 29% 28% 21% 30% 22% 27% 22%

Grafico 2: Comportamiento Indicador de la demanda may-2014 hasta dic-2014

A tabla que se presenta continuacion sirve para comprobar el calculo del indicador
de asertividad presentado en la gréfica anterior, es importante resaltar que el
namero de items vendidos mensualmente que se presenta en la columna A
cambia constantemente debido a que la compafiia tiene referencias muy
especificas para algunos clientes que no tienen una frecuencia de venta mensual
(promedio item 183).

De todos los items vendidos por mes, se clasificaron en la columna C los items
que no cumplieron con el pronéstico y en la columna D los items que si lo hicieron.
En la columna B se presenta el indicador asertividad que es el resultado de la
relacion de los items que estan “en rango” (cumplieron el prondstico) con respecto
al total de items vendidos.

C B=D/C C D
No. % Ind. En
MES items Asertividad Fuera de rango rango
179 35% 116 63
189 29% 134 55
168 28% 121 47
173 21% 137 36
181 30% 127 54
180 22% 140 40
188 27% 137 51
205 22% 160 45
Total 1463 27% 1072 391

Tabla 1: Indicador de la asertividad durante los meses iniciales de medicion
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Acerca de este indicador podemos concluir que el prondstico entregado a
planeacién de produccién y de compras solo se cumple en un 27%, esto puede
generar sobre inventarios afectando el flujo de caja de la compaifiia o rupturas del
mismo generando venta perdida.

5.1.3 Indicador de cumplimiento de la venta

En la compafia todos los pedidos del &rea comercial se canalizan por medio de
una persona que se encarga de digitarlos en el sistema contable CGUNO vy
generar un documento de pedido llamado “Orden de venta” (abreviado como QOV).
Estos pedidos pueden llegar por diferentes medios (llamadas telefénicas, correos
electronicos, WhatsApp etc.). Después de digitada la OV es enviada al area
logistica que se encargara de realizar la factura, alistamiento y despacho del
pedido.

A - Envio Pedido B - Digitacion de

de clientes pedido en el

e Correo Electronico sistema CGUNO . . .
ellamadaltelefonica cEaEn calE C - Alistamiento D - Facturacion

. ) E - Despacho
«Mensaje Whatsapp orden de venta (OV) del pedido del pedido P

y envio a el area
logistica

Grafico 3: Descripcién del proceso de recepcion de pedidos y despachos.

En el proceso actual, cuando logistica no tiene unidades disponibles para realizar
los pasos C — D — E, solicitaba mediante una llamada telefénica a la persona
encargada de realizar el paso B, modificar el documento de la orden venta “OV”
por la cantidad que en realidad se puede despachar, esta modificacion no permitia
conocer el cumplimiento de la venta.
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Posteriormente se negd la modificacion de la orden de venta, lo que permitio
conocer el cumplimiento de la venta al tener la relacion de la cantidad pedida
sobre la cantidad facturada.

Unidades Facturadas
Unidades Pedidas

% Cumplimiento de la venta mensual =

En la gréfica posterior podemos evidenciar el comportamiento del indicador del
cumplimiento de la venta mensual entre los meses de agosto a diciembre del afio
2014, con un promedio del 80%.

% Cumplimiento de la Venta

100%

95%

95%

90%

85%

%

80%

75%

70%

65%
201408 201409 201410 201411 201412

=% Cumpl. Venta 73% 81% 95% 77% 76%

Grafico 4: Comportamiento del indicador de cumplimiento de la venta entre agosto
y diciembre del afio 2014.

Entonces de este indicador podemos concluir que en promedio la empresa solo
despacha el 80% de los pedidos y que registra una venta pérdida del 20% debido
a que en el momento en que necesita despachar el pedido el area logistica no
cuenta con la mercancia.
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5.1.4 Indicador de inventarios de productos terminados obsoletos y de baja
rotacion

Para realizar la evaluacion de los inventarios de producto terminado se realiz6 una
clasificacion ABC de acuerdo a los dias de rotacién y al costo del inventario, este
resultado se relacion6 en la matriz que se puede observar en la siguiente grafica:

Esta evaluacion se realiz6 a corte de mes de diciembre del 2014 y se resaltaron
con rojo los extremos mas criticos que significan:

e Costo bajo(C) — Rotaciéon Alta (A): en esta clasificacion se encontraron 6
items que tienen en promedio 10 dias de inventario inferior al inventario de
seguridad establecido por la empresa de 20 dias, por lo tanto tienen un alto
riesgo de quedar agotados

e Costo Alto (A) — Rotacion Baja (C): en este segmento se clasifican los item
s con un alto costo en el inventario y una rotacion casi nula, esta
clasificacion es la mas peligrosa, debido a que participa el 12% sobre el
costo del inventario total y son items que no tienen rotacion y por fecha de
vencimiento podria generarse perdida de mercancia por obsolescencia.

B
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Grafico 5: Matriz de relacion de costo y rotacién de inventario de producto
terminado

5.1.5 Informe de causas de no cumplimiento del indicador de planeacion de
la demanda

Cuando se hizo una exploracion subjetiva, se evidencio varias causas las cuales
afectan el cumplimiento de planeacion de la demanda sin embargo con el andlisis
de causas se logro identificar cuales fueron las predominantes en el proceso
actual:

Se analizé cada uno de los items mes a mes, siempre que cada item no cumplia
con el pronéstico se le asign6 una causa correspondiente durante ocho meses. La
cantidad total de items varia mes a mes, debido a que hay items particulares para
cada cliente o canal de venta, y al no registrar venta en algunos meses hace que
la cantidad de referencias analizar cambie constantemente. En promedio se
manejé 182 referencias por mes, durante los ocho meses se analiz6 1.463 veces
de los cuales 391 veces las referencias estuvieron “en rango” (acertaron el
pronodstico) y 1.072 no lo hicieron. Se obtuvo en promedio un 27% porcentaje de
asertividad en la planeacion de la demanda.

En cada ocasion que los items no cumplieron con el prondstico (1.072 veces en
los ocho meses), el planeador de la demanda asign6 una causa correspondiente y
se clasifico como controlable cuando dependiendo de la gestion interna de la
comparfiia se puede actuar sobre la causa.

Las cinco primeras causas acumulan el 80% del total de las causas de no
cumplimiento.

COoD DESCRIPCION ACUM %
CAUSAS PARTICIPACION

27 PRODUCTO DE BAJA ROTACION 314 29%
21 EXPORTACION NO REALIZADA/FUERA LT 171 16%
3 DESVIO DE LA CANTIDAD DE PROMOCION PRONOSTI 160 15%
2 EVENTOS NO PROGRAMADOS COMERCIAL 111 10%
10 PRONOSTICO NO AJUSTADO SUPERMERCADOS 94 9%
7 INVENTARIOS ALTOS EN CADENA 63 6%
32 PEDIDO FUERA DE LT IND/ INST 60 6%
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26 VARIACIONES EN LLENADO DE CANAL 34 3%
14 INVENTARIOS ALTOS EN CADENA / BAJA ROTACION 11 1%
8 REFERENCIA PRONO NO VENDIDA / FACTURADA 9 1%
15 VENTA INESPERADA 12 1%
20 VENTA REALIZADA PERO NO FACTURADA 9 1%
25 NEGOCIACION DE COMERCIAL NO ANTICIPADA 9 1%
22 DEVOLUCIONES COMERCIAL 10 1%
29 CARTERA 0 0%
16 VENTA NO CONCRETADA 0 0%
19 VENTA OCASIONAL NO PRONOSTICADA 1 0%
31 NO VENTA POR CAMBIO DE ARTE 0 0%
11 PRODUCTO NO PRONOSTICADO 1 0%
6 INCUMPLIMIENTO COMPRAS 3 0%
17 PRODUCTO DESCONTINUADO 0 0%
30 DEVOLUCIONES CALIDAD 0 0%
4 CAMBIO EN CODIFICACION 1 0%
23 MODIFICACIONES FECHAS PEDIDOS IND/INST 0 0%
) INCUMPLIMIENTO PRODUCCION 1 0%
33 PRONOSTICO NO AJUSTADO MASIVO 0 0%
13 DEGUSTACIONES SOLICITADOS 0 0%
12 VARIACIONES NATURALES 0 0%
1 EVENTOS NO PROGRAMADOS POR CADENA 1 0%
24 LLENADO DE CANAL PRONOSTICADO NO 0 0%
SUFICIENTE/EXCEDIDO
28 MODIFI EN LA CODIFICACION NO REALIZADAS 0 0%
18 EXPORTACION NO PRONOSTICADA 0 0%
9 LLENADO DE CANAL NO PRONOSTICADO 0 0%
1075 100%

Tabla 2: Informe de causas de no cumplimiento de la planeacién de la demanda.
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5.1.6 Plantear la propuesta de mejoramiento en la cadena de abastecimiento.

Al final el acumulado de causas durante los ocho meses evidencio que los factores
gue mas afectan la planeacion son:

e Productos de baja rotacion: se analizé el volumen de venta de las
referencias y se evidencio que el 10% de la venta final lo realiza el 60% de
las referencias (120 items en promedio), las cuales se caracterizan por
tener un coeficiente de variabilidad superior al 40% no justificable con otras
causas que si son clasificadas como controlables.

e Exportacion fuera de LT (LEAD TIME): corresponde a los pedidos de los
clientes de exportacion que llegan sin previo aviso, para ser producidos y
despachados lo antes posible, generando modificaciones constantes en la
programacion y riesgos en el inventario.

e Desvid de la cantidad de promocién pronosticada: hace referencia a los
productos los cuales se estimdé una venta adicional debido a alguna
actividad comercial (descuento, exhibicion, publicacion etc.), pero al
momento de realizarse el evento las unidades no correspondieron a lo
estimado.

e Eventos no programados por comercial: corresponde a los productos que
tuvieron una variacion drastica en la venta debido alguna actividad
comercial que no fue programada con anticipacion.

e Pronostico no ajustado: se refiere a él no cumplimiento del prondstico
debido algun error en la formulacion del archivo de Excel donde se realizan
las proyecciones.

Para plantear la propuesta de mejoramiento se enfoco en las dos primeras causas
gque mas afectan al proceso de planeacion de la demanda (Productos con baja
rotacion y exportaciones fuera de tiempo).
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5.1.7 Propuesta de mejoramiento para productos con baja rotacion

Para evidenciar el efecto que tienen los productos de baja rotacion en la
planeacion se hizo una clasificacion Pareto de acuerdo a las unidades facturadas,
y se calcul6 el indicador de asertividad desagregado en cada clasificacion.

A continuacion se presenta la tabla de la clasificacion de las unidades, es
importante identificar que la columna promedio significa las unidades que se
venden en promedio las referencias en dicha clasificacion. Ejemplo: Los 53 items
de la clasificacién A, venden todas 30.697 unidades promedio mes a mes, donde
hay un item con un promedio de 171.230 que es el mas alto y otro item que tiene
el promedio mé&s bajo de todos con 9.221.

CIasificacién‘ % Part. Vta No. items % Part. items Promedio Maximo | Minimo

80% 53 22% 30.697| 171.230| 09.221
10% 28 12% 7.286 8.995| 4.752
5% 27 11% 4.413 4.550| 2.647
5% 131 55% 1.591 2.633 2

Tabla 3: Clasificacion Pareto de los items de acuerdo a la cantidad de unidades
vendidas entre agosto y diciembre de 2015

e Se puede evidenciar que el 80% de la venta en unidades esta concentrado
en el 22% de los items (53 items).

e Ademas que la clasificacion C y D se encuentran el 66% de los items (158)
gue solo hacen el 10% de la venta final y tienen un promedio de volumen

de venta de 1600 unidades

CLASIFICACION

A 80%

71%

74%

oct-14
80%

nov-14
84%

dic-14

78%

B 10%

100%

89%

75%

80%

45%

C5%

71%

67%

71%

60%

38%

D 5%

42%

35%

43%

32%

44%

Tabla 4: Indicador de Asertividad desagregado en la clasificacion Pareto de
acuerdo a la venta de unidades
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Grafico 6: Comportamiento del indicador de la asertividad de la demanda
desagregado en la clasificacion Pareto por venta de unidades de la compaiiia.

Se tiene entonces que los item que presentan la mas baja rotacion (clasificados
como tipo D promedio de venta mensual 1.591) presentan un asertividad de la
demanda muy baja, al comparar un producto tipo A con un producto tipo D se
puede evidenciar que el coeficiente de variabilidad es muy alto.

TEM e R S R R VA =] PROM | MEDIA | DESV. | COEF. VAR

1278 46.410 51450 | 47.815| 51.667 | 45.554 48.579 44232 5.833 12%
1679 54 48 60 144| 108 83 88 40
Tabla 5: Comparativo de coeficiente de variabilidad de un producto tipo Ay otro
tipo C

El item 1279 que es tipo D al tener una venta muy baja y un coeficiente de
variabilidad muy alto hace que traspase facilmente los niveles de tolerancia
permitido por el indicador de la asertividad de la demanda (+20%) como se
observa el siguiente gréfica.

Para el caso del item 1279 con un promedio de venta de 83 unidades, el nivel de
tolerancia superior es de 99 unidades y el nivel de tolerancia inferior es de 66
unidades.
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Grafico 7: Comportamiento venta en unidades del item 1679 con el nivel de

tolerancia permitido por el indicador de planeacion (+20%) sobre el promedio de

venta del periodo agosto a diciembre de 2014

El item 1278 presenta un coeficiente de variabilidad del 12% con un promedio de
venta de 48 mil unidades y una tolerancia minima de 38 mil unidades y una

tolerancia méaxima de 58 mil unidades
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Grafico 8: Comportamiento venta en unidades del item 1679 con el nivel de

tolerancia permitido por el indicador de planeacion (£20%) sobre el promedio de

venta del periodo agosto a diciembre de 2014
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El revisar los item tipo C (131 en total como se muestra en el tabla 4) se puede
evidenciar que el 48% de estos items corresponden a derivaciones de otros items,
esto sucede porque la empresa es muy importante cumplir con las necesidades de
los clientes entonces cada requerimiento especial que realice el cliente se deriva
en un item especial.

El mismo item 1679 evaluado anteriormente es el mismo item 1686, la diferencia
radica en el embalaje. El item 1679 es embalado en cajas por 24 unidades y el
item 1686 es vendido por unidad, para unificar los dos item se multiplicaron las
unidades vendidas del item 1686 por 24 para tener las unidades vendidas y se
sumaron a la venta del item 1679 como se muestra en la siguiente tabla:

ITEM TR T T T ey IS WRT PROMEDIO | DESV. | COEF. VAR
1679 x 24
unidades 1.296 1.152 1.440 3.456 2.592 1.987 | 1.000
1686 12.860 | 16.035 13.797 14.161 | 13.224 14.015 1.236 9%
TOTAL2 ITEM |14.156 |17.187 |15.237 |17.617 |15.816 16003 | 1.418| 9%

Tabla 6: Comportamiento de ventas de dos items de producto similar pero con
embalajes diferente y la unificacién en un solo item

Se puede evidenciar que al unificar los dos items la variabilidad del item tipo D es
absorbida por el item 1686 que es tipo A, al tener un volumen mayor de ventas y
un comportamiento mas estable.

Revisando de manera minuciosa en conjunto con el area comercial se obtuvo el
siguiente listado de producto que se pueden unificar para disminuir el nUmero de
items Tipo C:

No. Item Clasif. Item Tipo C
1 119 A 1655
2 120 A 1783
3 4075
4 1204
5 127 A 1706
6 1752
7 129 B 1677
8 490 A 4096
9 639 A 1562

10 698 B 1780
11 705 B 1778
12 880 B 4117
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13 913 A 1573
14 992 B 1420
15 1093 B 4083
16 1155 A 1736
17 1249 B 1198
18 1278 A 477
19 740
20 1358 B 1741
21 1359 A 4133
22 1508 A 1769
23 1541 A 210
24 1563 A 1756
25 1620 A 1743
26 1660 A 4033
27 1623
28 1119
29 746
30 1670 A 4026
31 506
32 1685 A 1205
33 1724 A 1782
34 1729 A 901
35 1731 B 4112
36 1763 A 1710
37 1187
38 1653
39 1796
40 4000 A 1728
41 1657
42 1687
43 4001 A 1735
44 4006 1744
45 1755
46 4007 1680
47 4014 1492
48 1636
49 4019 A 4008
50 1727
51 4023 A 1593
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52 4025 A 950
53 1691
54 4062 A 4015
55 4134
56 4063 A 1297
57 1689
58 4073 A 717
59 4074 A 1561
60 4079 A 4113
61 4085 B 1753
62 1777
63 4092 A 1697

Tabla 7: Listado de item tipo C a unificar con productos con un nivel de ventas por
unidad mas alto tipo A

En total se tiene 63 items tipo ¢ para ser unificados con 43 item (32 items tipo Ay
11 items tipo B)

5.1.8 Medir el proceso de planeacion de la demanda y evaluar los resultados

El proceso de unificacion de los 63 items inicio en el mes de enero del afio en
curso hasta el mes de abril, tomando un tiempo de cuatro meses para Ssu
realizacion, el comportamiento del indicador se muestra en la siguiente gréfica:
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COMPORTAMIENTO INDICADOR DE
PLANEACION
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Grafico 9: Comportamiento del Indicador de la planeacién después de iniciar la
unificacion de items periodo enero a abril de 2015.

Como se puede evidenciar en la gréafica 9 el indicador general de planeacién tuvo
un mejor comportamiento con respecto al periodo medido en el 2014. En la tabla
siguiente se puede evidenciar que el promedio del indicador de planeacién de la
demanda incremente en 31% al pasar de un promedio de cumplimiento del 27% al
58%.

ene-15 feb-15 mar-15 abr-15 Promedio
51% 52% 67% 62% 58%

Grafico 10: Indicador general de planeacion de la demanda

En el informe de causas de no cumplimiento del planeacién de la demanda se
puede evidenciar que los casos de no cumplimiento por productos de baja rotacion
disminuyo considerablemente. En el periodo medido en el 2014 la causa de no
cumplimiento por baja rotacion participo el 29% sobre el total de todas las causas
como se expresa en la tabla 2. Para el periodo medido en el 2015 la incidencia de
esa causa disminuyo considerablemente y paso a ser el 20% perdiendo 9 puntos
de participacion.
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ACUM CAUSAS %
cobD DESCRIPCION

27 | COMPORTAMIENTO INESTABLE X BAJA ROTACION 58 20%
34 | EVENTOS DE MARCA PROPIA 37 12%
7 | INVENTARIOS ALTOS EN CADENA 34 11%
3 | DESVIO DE LA CANTIDAD DE PROMOCION PRONOSTICADA 29 10%
32 |PEDIDO FUERA DE LT IND/ INST 26 9%
10 |PRONOSTICO NO AJUSTADO SUPERMERCADOS 18 6%
21 |EXPORTACION NO REALIZADA/FUERA LT 18 6%
23 | MODIFICACIONES FECHAS PEDIDOS IND/INST 13 4%
20 |VENTA REALIZADA PERO NO FACTURADA 10 3%
4 | CAMBIO EN CODIFICACION 10 3%
2 | EVENTOS NO PROGRAMADOS COMERCIAL 9 3%
31 |NO VENTA POR CAMBIO DE ARTE 7 2%
25 | NEGOCIACION DE COMERCIAL NO ANTICIPADA 5 2%
24 | LLENADO DE CANAL PRONOSTICADO NO SUFICIENTE/EXCEDIDO 3 1%
16 |VENTA NO CONCRETADA 3 1%
22 | DEVOLUCIONES COMERCIAL 3 1%
5 | INCUMPLIMIENTO PRODUCCION 2 1%
12 | VARIACIONES NATURALES 2 1%
15 | VENTA INESPERADA 2 1%
6 |INCUMPLIMIENTO COMPRAS 1 0%
8 | REFERENCIA PRONOSTICADA NO VENDIDA / FACTURADA 1 0%
14 |INVENTARIOS ALTOS EN CADENA / BAJA ROTACION 1 0%
18 | EXPORTACION NO PRONOSTICADA 1 0%
19 |VENTA OCASIONAL NO PRONOSTICADA 1 0%
26 | VARIACIONES EN LLENADO DE CANAL 1 0%
30 |DEVOLUCIONES CALIDAD 1 0%
33 | PRONOSTICO NO AJUSTADO MASIVO 1 0%

TOTAL CAUSAS 297 100%

Tabla 8: Informe de causas de no cumplimiento del indicador de planeacion de la

demanda
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CAUSAS DE DESVIACION DEL PRONOSTICO

LLENADO DE CANAL NO PRONOSTICADO
MODIFICACIONES EN LA CODIFICACION NO REALIZADAS
EVENTOS NO PROGRAMADOS POR CADENA
DEGUSTACIONES SOLICITADOS

INCUMPLIMIENTO PRODUCCION

CAMBIO EN CODIFICACION

PRODUCTO DESCONTINUADO

PRODUCTO NO PRONOSTICADO

VENTA OCASIONAL NO PRONOSTICADA
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Grafico 11: Tabla de acumulado de causas del no cumplimiento del indicador de
planeacién de la demanda.

5.2 Conclusiones

El proceso de planeacion de la demanda es vital para el desarrollo de la cadena
de abastecimiento debido a que se encarga de consolidar la informacién de todo el
movimiento comercial de la empresa. Mediante seguimiento constante lograr
identificar los factores que afectan la demanda es vital para lograr anticiparse a las
fluctuaciones en ventas que pueden generar traumatismos en la cadena de
abastecimiento (materias primas agotadas, sobre inventario de productos etc.)

Con el proposito de atacar las causas Pareto es necesario trabajar en los
siguientes puntos:

e Realizar un proceso de depuracién o unificacion de referencias de baja
rotacion: segun los datos analizados anteriormente, el 60% de las
referencias solo hacen el 10% dela venta final, estos productos al vender
tan pocas unidades representan varios problemas en toda la cadena de
abastecimiento. En la planeacion de la demanda es mas complejo de
acertar el pronéstico debido a que al vender pocas unidades hace que su
coeficiente de variabilidad sea muy elevado. En produccion genera
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desperdicios de tiempo en las maquinas al tener que hacer cambios de
maquina y limpiezas para producir muy pocas unidades. En compras
genera sobrecostos debido a que los minimos de compra de empaque tiene
coberturas de dos afios en adelante lo cual afecta el costo del inventario.

e Establecer un lead time de treinta dias para los pedidos de los clientes de
exportacion: estos pedidos representan un volumen importante de
mercancia y son muy variables por lo tanto generan constantemente
agotados de materia prima. Al establecer una politica de pedidos de 30 dias
se minimiza el impacto de estos clientes debido a que este tiempo permite
responder a las modificaciones en el plan de demanda principalmente al
area de compras, los niveles de inventario no verian afectados debido a
gue no respetandose el tiempo de pedido igual seria necesario almacenar
la mercancia mientras se termina de producir todo el pedido. Es importante
como se hablé anteriormente trabajar en la planeacion colaborativa con
estos clientes, para que estos no vean a la organizacion como un simple
proveedor sino que lo visualicen como un aliado estratégico para fortalecer
la cadena de abastecimiento.

e Canalizar la programacion de todos las actividades comerciales
(descuentos, eventos, publicaciones etc.) en el pais a través de mercadeo y
hacer un seguimiento exhaustivo para tener programados los eventos con
dos meses de anticipacion. Las actividades comerciales corresponden a la
gestion interna de mercadeo por lo tanto es necesario hacer seguimiento
constante para tener la informacion a tiempo.

5.3 Recomendaciones

Es muy importante estructurar los procesos del area comercial (ventas y
mercadeo), con el fin de tener responsabilidades definidas, cuando este se lleve a
cabo la gestion y el seguimiento del planeador de la demanda se harad de una
manera mas facil.

34



Coord.

Eventol . Coord.
Medellin Bogota

Eventol Mercadeo Cliente Inst

n..

Comerecial

: @ Planeaciondela Cliente Inst
Cliente demanda n.
Expo 1

\L Institucionales

Exportaciones

Cliente Inst1
Industriales
Cliente

Expo n.. Cliente

Cliente Industrial n..
Industrial 1

Grafico 12: Estado actual del departamento comercial y el rol de la planeacion de
la demanda.

En el estado actual, cada area de comercial actia como una rueda suelta y en
muchos casos a clientes no se les hace el seguimiento necesario. Por lo tanto al
planeador con el fin de gestionar la informacion necesaria debe de ir directamente
a la fuente (el cliente), entonces la informaciébn no es canalizada por los
responsables lo cual impide que haya un seguimiento adecuado a los eventos que
afectan el prondstico.
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Grafico 13: diagrama de la planeacion de la demanda en el area comercial
estructurada

Cuando la informacion es canalizada por los diferentes responsables, es deber de
la planeacion de la demanda consolidar esta informacién en el prondstico para
poder responder a tiempo mediante el seguimiento continuo.

Para llevar a cabo la estructuracion del departamento comercial es necesario la
formalizacién de las responsabilidades y la formalizacion de los seguimientos. Es
importante el acompafiamiento del departamento de gestion de calidad cuando se
asignen las responsabilidades, con el fin de dejar un documento formal sobre las
responsabilidades y las funciones especificas de cada cargo, principalmente para
que los planes mencionados no se deterioren con el tiempo o no se pierdan
cuando se llegue una nueva persona.

La formalizacion del seguimiento mediante formatos estandar con el fin de
manejar documentacion formal que no se pierda con el tiempo o que no se
transmita por error.

Para futuras investigaciones es importante tener en cuenta que en muchas
ocasiones las variaciones de la demanda no son muy significativas por lo tanto no
se justifican manejar pronésticos complejos, en muchas ocasiones las variaciones
significativas en la demanda son ocasionadas por factores controlables y
susceptibles de seguimiento y gestién interna dentro de la compafiia (eventos
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comerciales, nuevas negociaciones, descuentos, modificaciones en los precios,
ordenes especiales fuera de lead time etc.).

La comunicacion y la colaboraciéon es tema fundamental en toda la cadena
principalmente con el cliente, la colaboracion vendedor-comprador en muchas
ocasiones no es absoluta y no definen teman fundamentales para la operacion
logistica aparte del precio de venta (condiciones fisico quimicas de entrega, lead
time, embalajes especiales, programacion de actividades etc.).
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Anexo 1. Cronograma

ANEXOS

2013

2014

Id. Nombre de tarea Comienzo Fin Duracion
may| jun | jul | ago | sep Jjun
Conocimiento y descripcion del proceso
L de planeacion de la demanda e e = L
Desarrollo del indicador del proceso de
2 planeacion de la demanda 12/07/2013 09/08/2013 2 -
3 | Realizacion de Pareto de causas 12/08/2013 11/09/2013 23d [ |
7| (G B e 14/10/2013 13/01/2014 6d
mejoramiento
5 | Evaluacién y descripcidn de mejoras 14/01/2014 14/02/2014 24d
6 Elaborar documento final de proyecto de 17/02/2014 17/06/2014 a7d I
grado
7 | Entrega a tutor tematico 18/06/2014 18/06/2014 1d |
8 | Revision por tutor tematico 19/06/2014 27/06/2014 7d [ ]
9 | Correcciones de tutor tematico 30/06/2014 30/07/2014 23d
10 | Entrega al lector 01/08/2014 01/08/2014 1d
11 | Revision por parte del lector 01/08/2014 15/08/2014 11d
12 | Elaboracion de la presentacion final 18/08/2014 21/08/2014 4d
13 [ Sustentacion 22/08/2014 22/08/2014 1d
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