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RESUMEN

El proyecto desarrolla el disefio de la cadena de suministro de la empresa
“Cervantes”, dedicada a la confeccidn de trajes de vestir para hombre en la
ciudad de Riobamba. Se emplea el modelo SCOR como guia para disefiar

cada eslabon de la cadena de suministro.
El proyecto presenta 4 capitulos detallados a continuacion:

Capitulo 1: Presenta un estudio de mercado, en el cual se determina el
segmento de interés del proyecto, la demanda que se desea satisfacer y la
participacion en el mercado. Se emplean encuestas realizadas en los lugares

seleccionados por la empresa.

Capitulo 2: Expone el disefio de la cadena de suministro de la empresa basado
en el modelo SCOR, para ello se analiza cada eslabon: Abastecimiento,

Fabricacion, Distribucion y Cliente.

El eslabon cliente determina las caracteristicas del producto y requerimientos
del consumidor para establecer el método de operacién adecuado, en base al

cual se planea la demanda utilizando el modelo de prondstico correcto.

El eslabdn distribucion determina el canal con el que cuenta la empresa para
llegar hasta sus clientes, ademas de los niveles de inventarios existentes en el

punto de venta que constituye el nivel final de la distribucion del producto.

En la fabricacion se levanta informacién acerca del proceso y tiempo de
elaboracion del producto, de modo que se establecen las restricciones
existentes para el disefio del sistema de fabricacion, el mismo que es
seleccionado de acuerdo al método de flujo de trabajo con el que cuenta el

producto.

El disefid finaliza con el eslabon abastecimiento, que inicia con el
levantamiento de informacion acerca de las materias primas, cantidades

necesarias y el tiempo de entrega de cada una de ellas. Se establece el
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sistema de operacion con el que funcionard el aprovisionamiento de materiales
tomando en cuenta las restricciones de tiempo y presentacién de las materias

primas requeridas.

Capitulo 3: Contiene el analisis econémico realizado para el proyecto, el mismo
que muestra los beneficios productivos, considerando el Valor Actual Neto

(VAN) como indicador necesario para determinar la rentabilidad del proyecto.

Finalmente el capitulo 4 muestra las conclusiones y recomendaciones

obtenidas en el desarrollo del proyecto.
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ABSTRACT

The project is based on the design of the supply chain of the company, which is
involved in the manufacture of men's suits. SCOR model is used as a guide to

outline each step process in the supply chain.
This Project has focused on four chapters:

Chapter 1: Shows a market survey, which includes the segment rate, its market
demand, and results of the surveys that were developed in each place that the

company was decided.

Chapter 2: Exposes the purpose of the supply chain of the company. Then
based on the SCOR model, each link of it is analyzed (Supply, Production,
Distribution, and Customer.)

Customer link defines the product characteristics and requirements of the
consumer to establish the proper process method. Thus, demand is planned,

using the previous model.

On the other hand, Distribution link determines the flow distribution which led
the company to their customers. It also includes inventory management that is

part of the final step process.

Fabrication process, deals with time and manufacture of the product, as well as
its restrictions, it was selected according to the workflow management of the
product.

The design ends with the Supply link which starts with gathering information
about raw materials, quantities required and the delivery time of each. It
establishes the operating system with it will work as well as its taking account

time and required raw materials.

Chapter 3: Includes the project economic analysis, and its production benefits,
considering the Net Present Value (NPV) as a required indicator to determine
the profitable of the project.



Finally, Chapter number four exposes the conclusions and suggestions that
were obtained during the development of the project.
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INTRODUCCION

ANTECEDENTES

La actividad de confeccion textil forma parte de la industria manufacturera del
pais y se convierte en una fuente importante de empleo con 30,097 puestos de
trabajo declarados hasta el afio 2014, segun datos proporcionados por el
Banco Central del Ecuador. Dentro del sector confeccionista, el concepto de
maquila ha tenido auge en las Ultimas dos décadas; la produccion de bienes
bajo este concepto tuvo su inicio hace 25 afios aproximadamente en el pais y

se ha ramificado a casi todas las industrias (Vasquez, 2011).

El presente proyecto se enfocard en analizar el proceso de maquila para la
confeccion de prendas de vestir, especificamente de trajes de hombre en la
ciudad de Riobamba, en esta ciudad son 4 las empresas que confeccionan
trajes de vestir para hombre, entre ellas se encuentra la empresa “Cervantes”.

La empresa Cervantes se encuentra establecida en el mercado desde el afio
1960, fundado por Cristébal Cervantes y Carmen Gallegos. Inici6 como una
comercializadora de prendas de vestir para nifios y adultos, la misma que
destac6 en el mercado por ofrecer ternos de hombre confeccionados por sus
propietarios. Con el paso del tiempo y debido a la ausencia de sus propietarios
iniciales, la empresa sufrié una crisis, que obligo a la empresa a implementar el
concepto de maquila en la confeccién de dichas prendas para su posterior

comercializaciéon en el punto de venta al publico, de propiedad de la empresa.

La cadena de abastecimiento de la empresa inicia con la adquisicién de la
materia prima a los proveedores en base a la demanda del mercado actual, la
misma que es recibida para ser trazada y cortada de acuerdo a los
requerimientos determinados. Con las piezas listas, se envia los cortes a los
confeccionistas encargados del ensamble y costura de las mismas, servicio

que es considerado como “outsourcing” en la Cadena de Suministro.



La segunda parte de la Cadena de Suministro consiste en la recepcion de las
prendas cosidas para ser etiguetados e inspeccionados, previamente a Ssu
colocacion en inventario disponible para ser comercializado. La cadena culmina

con la comercializacidon de los trajes de vestir para hombre.

DESCRIPCION DEL PROBLEMA

La empresa Cervantes se ha mantenido en el mercado por cerca de 55 afos,
confeccionando y comercializando trajes de vestir para hombre. Sin embargo
en los dltimos 8 afios la organizacion ha presentado un estancamiento en los
niveles de demanda y produccién de sus productos. El mercado en el que se
desarrolla actualmente la empresa presenta un alto nivel de saturacion de

oferta.

Al contrario de la situacidén que vive la empresa, el pais presenta una evolucién
positiva del indice General de Volumen Industrial (IVI), esto debido a que
importantes divisiones han presentado un comportamiento ascendente. El
indice de volumen Industrial es un indicador que mide la tendencia y
variaciones de la produccién de bienes procedentes de la manufactura y segun
el Instituto Nacional de Estadisticas y Censo (Instituto Nacional de Estadisticas
y Censos, 2010), divisiones de actividades econdémicas como D17 Fabricacion
de productos textiles son clara evidencia de la evolucién positiva con un
14.94%.

En el panorama actual, la empresa cuenta con clientes regulares provenientes
de cantones cercanos a Riobamba como son: Penipe y Guano. Dichos clientes
viajan desde sus ciudades de origen hacia Riobamba con la finalidad de
adquirir trajes para vestir de hombre en el punto de venta de propiedad de la
empresa. “Cervantes” busca ser una empresa sostenible, sustentable y
generadora de nuevos puestos de trabajo en el mercado nacional, por lo que
encuentra en saturacién de la demanda una oportunidad de crecimiento

econdémico y posicionamiento de la marca a nivel nacional.



ALCANCE

El presente proyecto de titulacion se enfoca en realizar un disefio del modelo
de la cadena de suministro de la empresa Cervantes, dedicada a la confeccion
de trajes de vestir para hombre, que se encuentra ubicada en la ciudad de
Riobamba. Se considera la situacion actual de la empresa en el inicio de la
cadena de suministro a los proveedores, continuando con el proceso de
produccion especificado como un proceso de maquila (outsourcing), para
finalizar con la comercializacion del producto en punto de venta de propiedad
de la empresa. Dentro del presente trabajo se analizara Unicamente la linea de

produccion de trajes de vestir para hombre.

El proyecto considerara la oportunidad de expansion hacia nuevos segmentos
de mercado de cantones cercanos a Riobamba como: Penipe y Guano, junto
con la demanda potencial que esto representaria. Se evaluara la posibilidad de
integrar a la empresa el proceso de ensamble y costura de las piezas, que en
la actualidad constituye un outsourcing.

El objetivo es disefiar el modelo mas adecuado para la empresa en el
panorama de expansion que se plantea. Estudiando la cadena de suministro
desde los clientes, la distribucién, continuando con el proceso productivo y
terminando en los proveedores, logrando asi obtener todas las consideraciones

necesarias para el disefo.

JUSTIFICACION

El gobierno actual, con el objetivo de cambiar la Matriz Productiva del pais, ha
disefiado programas de impulso y capacitaciébn para pequefias y medianas
empresas, entre los que destacan los Centros de Desarrollo Empresarial y
Apoyo al emprendimiento (CDEAE), creados para brindar servicios de asesoria
a personas con proyectos, que contribuyen a mejorar la industria nacional.
Estos centros cuentan con personal capacitado y sistemas ERP (Planeacién de

Recursos Empresariales), que apoyan el desarrollo de las ideas de negocio.



Dentro de los centros se da a conocer a los nuevos emprendedores la politica
publica que apoya el emprendimiento y generacion de plazas de trabajo.

Por medio del Plan Nacional del Buen Vivir, en su objetivo 10, se busca
impulsar la transformacion de la Matriz Productiva, fortaleciendo la economia
popular y solidaria, y las micro, pequefias y medianas empresas (Mipymes) en
la estructura productiva. Para apoyar la transformacion, el gobierno impulsa el
acceso a servicios financieros, transaccionales y de garantia crediticia para las
micro, pequefias y medianas empresas. Algunos de los incentivos para los
emprendimientos y empresas generados por el sector gubernamental son
capacitaciones técnicas, apoyo técnico a proyectos innovadores, estudios de
mercado, etc. Dentro de la planificacion establecida por el Gobierno actual, se
define 14 sectores priorizados en el proyecto de transformacién, ocupando el
sector de confecciones el tercer lugar de la lista publicada en el Folleto
Informativo del Gobierno Nacional (Secretaria Nacional de Planificacién y
Desarrollo, 2012).

Es por esta razén que la empresa, al enfrentarse a un mercado saturado
durante los ultimos 8 afios, busca expandirse a ciudades y cantones cercanos
gue en la actualidad constituyen para la empresa un pequefio porcentaje de los
clientes regulares. Los incentivos y proyectos de apoyo, creados por el
gobierno actual, motivan a la empresa “Cervantes” a analizar un escenario de
expansion, que permitiria un posicionamiento de la marca y crecimiento
econdémico generando no solo mayores ingresos si no plazas de trabajo en el

mercado nacional.

OBJETIVOS

Objetivo General

e Disefiar de un modelo de Cadena de Suministro de una empresa de

Confeccién de trajes para vestir de hombre, en la ciudad de Riobamba



considerando un escenario de expansion del mercado, apalancada en

una estrategia apropiada para la organizacion.

Objetivos Especificos

e Analizar el escenario de expansion hacia nuevos nichos de mercado
cercanos a la ciudad de Riobamba y el posible incremento de la
demanda.

e Levantar informacion de la cadena de suministro actual de la empresa,

para evaluar oportunidades de mejora.

e Disefiar el nuevo modelo de cadena de suministro, bajo el nuevo
escenario de expansion y considerando las oportunidades de mejora
propuestas.

e Realizar un analisis de los resultados del modelo de la cadena de

suministro disefiada para la organizacion.



1. Marco Referencial

1.1 Estrategia de la Cadena de Suministro

La Cadena de Suministro conocida en inglés como “Supply Chain” esta
formada por todas aquellas partes involucradas de manera directo o indirecta
en la satisfaccion de una solicitud del cliente, una cadena de suministro es
dindmica e implica un flujo constante de informacion, productos y fondos entre

las diferentes etapas. (Chopra & Meindl, 2008).

Las empresas buscan por medio de su cadena de suministro satisfacer las
necesidades y exigencias del cliente, sin embargo ese no es Unico objetivo.
Maximizar el valor total generado en los procesos productivos es parte del
objetivo que persiguen las empresas en la actualidad.

Sin embargo, cuando nos referimos a Administracion de la Cadena de
Suministro se hace referencia al proceso de gestién que controla el flujo de
materiales a lo largo de la cadena de abastecimiento, con la finalidad de
unificar los recursos y funciones de la empresa y de sus proveedores y clientes.
Es necesario destacar que cada empresa dependiendo de sus caracteristicas
especificas, cuenta con un modelo de cadena de suministro que se adapta a la
organizacion. Cada modelo debe estar estructurado para cubrir las

necesidades propias de cada empresa y mercado demandante.

Al disefiar un modelo de Cadena de Suministro, lo primero que se realiza es
medir el desempefio actual, para después continuar evaluando diversos

modelos que pueden contribuir a elevar dicho desempefio.

Al hablar de la estrategia de Cadena de Suministro, se hace referencia a
aplicar un enfoque de sistemas globales para manejar el flujo de informacion,
materiales o servicios que proporcionan los proveedores, siguiendo con la
etapa de fabricacion y concluyendo con los clientes. La seleccion de la

estrategia adecuada y aplicar la misma para la empresa puede convertirse en



una ventaja competitiva dentro del mercado actual. La estrategia contribuye al
disefio de la cadena de suministro, bajo las necesidades del producto o

empresa que se analiza. (Chase, Jacobs, & Aquilano, 2009) .

Marshall Fisher (1997, pp. 105-116) desarroll6 una estructura para entender la
naturaleza de la demanda de los productos y la forma de satisfacer dicha
demanda, para lo que clasific6 a los productos como principalmente
funcionales o principalmente innovadores, y determiné que cada categoria de

producto requiere una cadena de suministro distinta.

Los productos funcionales los define como aquellos que satisfacen las
necesidades basicas y sobretodo que no presentan grandes cambios con el
tiempo, por lo que se define como una demanda estable y predecible; y son
estas mismas caracteristicas las que dan lugar a margenes de utilidad bajos.

Los criterios para identificar los productos funcionales son:

e Ciclo de vida del producto no mayor de dos afios.

e 5% - 20% de contribucion.

e 10 - 20 variaciones de productos.

e 10 % de error promedio de proyeccion.

e Tiempo de entrega de los productos de seis meses a un afio.

[}
Los productos innovadores, por el contrario, buscan tener un ciclo de vida de
unos pocos meses y lograr margenes de utilidad méas altos, para lo que las
empresas crean flujo continuo de innovaciones lo que aumentando la

capacidad de proyeccion.
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) -Pocaincertidumbre en la ) ) -Mayor incertidumbre en la
LLl] demanda LLl] demanda.
o . oC . -
< -Demanda predecible y -Demanda variable y dificil
= estable 8 de proyectar.
@) -Vida larga del producto < -Corta temporada de venta.
(O -Bajo costo de inventario = -Alto costo de inventario.
2 -Bajo margen de utilidad CZ) -Alto margen de utilidad.
E -Poca variedad de = -Mucha variedad de
productos y mayor | &= productosy menor
volumen. volumen.
L -Poca obsolescencia. | L -Mucha obsolescencia.
Figura 1. Caracteristicas de los tipos de productos.
Adaptado de: (Chase, 2008, p.363).

Hau Lee (2002, pp. 105-119) amplia la estructura desarrollada por Fisher
enfocandose en el lado del suministro y la incertidumbre que existe en esta
parte de la cadena. Plantea que la demanda y el suministro son factores
igualmente importantes al elegir la estrategia correcta para la cadena de
suministro de una empresa. Para Lee, el proceso de suministro es estable
cuando el proceso y la tecnologia estan maduros y como consecuencia la base
de suministro estad establecida. Por el contrario, un proceso de suministro
evolutivo es aquel que se encuentra en sus primeras etapas, tanto el proceso

como la tecnologia, a la vez que cambian rapidamente.

Hau Lee (2002, pp. 105-119) define cuatro tipos de estrategias entre las que

se encuentran:

e Cadenas de Suministro Eficientes: Las estrategias empleadas en
estas cadenas de suministro estan dirigidas a crear la eficiencia de
costos mas alta para lo que se necesita:

» Eliminar actividades que no agregan valor
» Buscar economia de escala.

= Optimizacion en la produccion y distribucién.



e Cadenas de suministro con riesgos compartidos: Estas cadenas
usan estrategias dirigidas a reunir y compartir los recursos

e Cadenas de suministro responsivas: Son estrategias enfocadas en
responsivas y flexibles en relacién con las necesidades cambiantes y

diversas de los clientes.

e Cadenas de suministro agiles: Estas estrategias esta dirigidas a ser
reponsitivas y flexible. Estas estrategias combinan las fortalezas y tienen
la habilidad de ser responsivas a las demandas cambiantes, diversas e
impredecibles de los clientes, al tiempo que minimizan los riesgos de

interrupciones en el suministro.

Tabla 1. Estructura de la Incertidumbre de Hau Lee.

Incertidumbre de la Demanda
BAJA ALTA

Productos Funcionales Productos Innovadores

_ Abarrotes, ropa basica, Ropa de moda,
° Baja , . .
5 alimentos, petroleo. computadoras, musica
c Proceso _ _
= Cadena de Suministro Cadena de Suministro
S Estable o _
n Eficiente Responsiva
[}
© o . Telecomunicaciones,
e Potencia hidroeléctrica, _
— Alta ) . _ computadores de nivel
% algun producto alimentario
S Proceso alto.
g Evolutivo Cadena de Suministro con Cadena de Suministro
= riesgos compartidos Aqil.

Adaptado de: (Chase, 2002, p. 364)

1.2 Método Push = Pull

Para distinguir entre los métodos, es necesario saber a que hace referencia
cada uno de ellos. De acuerdo con lo expresado por Lee Krajewski, Larry

Ritzman y Manoj Malhotra (2008, p.349), el método “Push” o método de empuje
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se caracteriza por la fabricacion de productos antes que los clientes expresen
la necesidad de obtener dichos productos, creando un inventario de los
productos existentes, este método garantiza que siempre exista un inventario
suficiente para los clientes, con el objetivo de evitar situaciones de descontrol
por la falta de producto; sin embargo, el exceso en la cantidad de unidades
existentes en el inventario provocaria desperdicio, ya que muchos productos se
quedarian en poder de la empresa. Para asegurar que ninguna de estas
situaciones sucedan, la empresa debe prever con precision la cantidad de
productos que espera vender. El método empleado para prever son los
diversos tipos de prondsticos.

Para Chase (2008, p. 468) los prondsticos constituyen la base de planeacion a
largo plazo ; los prondésticos apoyan a diversas areas de la empresa como en el
area de finanzas y contabilidad son la base para la elaboracion de
presupuestos y el control de los gastos, el area de produccion los emplea para
planeacién de las capacidades, seleccién de procesos, entre otros; pero se
debe anotar que un prondstico perfecto es imposible, debido a factores que
generan incertidumbre, pero el objetivo sera emplear el mejor método de
prondstico que se encuentre disponible, para lo que se recomienda probar
varios métodos y después de ello, decidir cual es el que mejor se acopla,
siempre usando la informacion actualizada para conseguir los mejores

resultados.

El segundo método analizado es el método “Pull” o método de jalar, para Lee
Krajewski (2008, p. 349), en este método el pedido del cliente es la sefial que
activa la fabricacion de los productos, es por esta razén que la empresa debe
responder a la demanda dentro de un plazo aceptable, definido de acuerdo a
las exigencias del cliente y adaptando las condiciones del proceso productivo.
Sin embargo la eleccién entre el método de empuje o0 método de jalar depende
y varia de la situacion de la empresa; generalmente las empresas con flujos de
trabajo bien definidos y procesos repetitivos tienden a usar el método de jalar, y

por el contrario las empresas caracterizadas por tiempos de entrega largos,
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prondsticos precisos, y sobretodo clientes que no estan dispuestos a esperar

demasiado tiempo, suelen usar el método de empuje.

Por otra parte pueden existir empresas que empleen una combinacion de los
dos métodos, ya sea por ser empresas que optan la estrategia de ensamble
por pedido, usan empuje para producir los componentes, pero jalar para
cumplir con los requerimientos de cliente; o por poseer lineas distintas de
productos en la que cada una de las lineas emplea un método distinto, de

acuerdo a sus caracteristicas. (Krajewski, Malhotra, & Ritzman, 2008)

1.3 Modelo de Operaciones Referenciales de la Cadena de Suministro
(SCOR)

El modelo de Operaciones Referenciales de la Cadena de Suministro,
denominado por sus siglas SCOR, es un modelo creado por Supply Chain
Council, organizacion sin fines de lucro, que por medio de su metodologia de
mejora y herramientas de comparacion permite a las organizaciones miembros
hacer cambios rapidos y en muchos casos dramaticos para mejorar el
rendimiento de sus cadenas de suministro. El modelo SCOR fue desarrollado y
sigue evolucionando con la influencia directa de los lideres de la industria que
manejan las cadenas de suministro globales, y lo utilizan a diario para mejorar
el desempeiio de sus organizaciones. El alcance del modelo es amplio y las
definiciones se pueden adaptar a los requisitos de cualquier cadena de

suministro (Supply Chain Council, 2010).

El modelo SCOR define 4 procesos Unicos necesarios para apoyar el objetivo
de satisfacer las ordenes de los clientes, y estos estan organizados por la
agregacion y las relaciones de descomposicién. Los procesos SCOR ayudan a
estandarizar la descripcion de la arquitectura de la cadena de suministro (nivel
1y 2) yla implementacion de dicha arquitectura (nivel 3). El alcance llega hasta
el nivel de descripcion de los procesos, ademas del detalle de la industria y

organizacién especifica (nivel 4) (Supply Chain Council, 2010).
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Alcance
Aplicable
en todos
los
sectores

Nivel

Aplicacion

'Los procesos se utilzan para

descridir e akance vy la
configuracidn de ato nivel de la
cadena de suministro

Los procesos de nwvel 2 dferencan
las estrategias de los procesos de
nivel 1. El nvel 2 procesa 13
posicién en la cadena de suministro
para determenar |3 estrategia de la
cadena de suministroo SCOR
contiene 26 procescs de nivel 2.

Los procesos de nivel 3 describes
108 pasos readizados para ejgecutar
los procesos de nivel 20 La
secuencia con que se ejecutan
dichos pascs Infilyen en el
rendimento oé los procesos de
nivel 2y 1a oferta de la cadena de
suministro. Scor contiene 185
procesos de nivel 3

Los procesos de nwel 4 describen
las actividades especificas e la
INdustnag requendas para levar a
cabo 10s procesos de nvel 3. Scor
no hace el cuano nivel de proceso,
Casa Industna desarolla su proplo

Plan, Fuerte,
Entrega y
Retomno.

» Make-to-Stock
» Make-to-Order

» Engineer-to-Order

Ejemplo procesos de nivel
3 Make-10-Order

>Horario de actividades de
produccion

> Emision Producto

> Producir y probar

* Paquete

» Escenario

» ERminar residuos

> Lanzamiento del
producto.

Ejemplo Emsion  del
Producto procesos de nivel
4 para la industria
electronicx
= Imprmir
recokccidn
> Recoger partes(Bin)

> Entregar a Bin a céllas
de produccidn

lita de

Hacer,

nivel 4. > Vuelta depdsitos vacios
para tomar Area
» Cerrar recoleccidn de

pegidos

Figura 2. Niveles de modelo SCOR y sus aplicaciones
Adaptado de: (Supply Chain Council, s.f.)

Nivel 1

Plan: Los procesos de Planeacién describen las actividades de planificacion
asociados con la operacién de una cadena de suministro, recopilando las
necesidades del cliente, informacion sobre los recursos disponibles, y el
equilibrio de las necesidades y los recursos para determinar las capacidades
planificadas y las carencias de recursos. Esto esta seguido por la identificacion
de las acciones necesarias para corregir cualquier deficiencia.

Suministro: Los procesos de suministro describen la programacion y la

recepcion de bienes y servicios, incluyen la emision de érdenes de compras,



13

horario de entregas, recepcion y validacién del envio y almacenamiento y la

aceptacion de las facturas de los proveedores.

Hacer: Describen las actividades asociadas con la conversion de los materiales
0 en la creacién del contenido de los servicios. Se centra en la conversion de
materiales en lugar de produccién o de fabricacion, porque hacer representa
todos los tipos de conversiones de materiales: ensamble, procesamiento
quimico, mantenimiento, procesos de reparacion, reacondicionamiento,

reciclaje, reacondicionamiento, re fabricacion, y otros.

Entrega: Describen las actividades asociadas con la creacion, el
mantenimiento y cumplimiento de pedidos de los clientes. Incluye la recepcion,
validacion y creacion de pedidos de los clientes; orden de programacion de

entrega; recoger, empacatr, y el envio; y facturar al cliente.

Retorno: Se describen las actividades asociadas con el flujo inverso de
mercancias detras del cliente. El proceso de retorno incluye la identificacion de
necesidad de un cambio, la disposicion de tomar decisiones, la programacion
de la devolucién y el envio y recepcion de los productos devueltos.

Nivel 2

Cada proceso de ejecuciéon, por ejemplo, tiene tres capacidades posibles
capacidades de representar y responder a pedidos de los clientes. Las
diferentes estrategias de la cadena de suministro apoyan dependiendo del tipo
de producto o servicio. Estas categorias también afectan a los procesos de
Plan y retorno.

Surtido de productos (Push)

* Manejo de Inventario (Plan)
» Las 6rdenes estandar de materiales

* Alta tasa de relleno, corta respuesta.



Fabricacién sobre pedido (Pull).

* Impulsado por el pedido del cliente

 Los materiales configurables

* Respuesta a veces més larga

Ingenieria

 Impulsado por los requisitos del cliente

» Obtencidon de nuevos materiales

* Plazos de fabricacién mas largos, tasas de utilizacion bajas

1.4 Pronésticos

14

Segun Chase (2008, p.469) existen cuatro tipos de prondstico: cualitativo,

analisis de series de tiempo, relaciones causales y simulacién, cada tipo cuenta

con caracteristicas propias y en base a esta caracteristica, se escoge el tipo

adecuado para la situacion de la empresa.

Tabla 2. Tipos de Pronéstico

Técnica

Caracteristicas

Cualitativo

Subjetivas; de juicio. Basadas en estimados y opiniones.

Andlisis de series de

Con base en que el historial de los eventos a través del

tiempo tiempo, se pueden utilizar para proyectar el futuro.
Trata de entender el sistema subyacente y que rodea al
Causal _
elemento que se va a pronosticar.
Modelos dindmicos, casi siempre por computadora, que
Simulacioén permite hacer suposiciones, acerca de las variables

internas y el ambiente externo en el modelo.
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2. Estudio de Mercado

2.1 Situacién Actual

En el mercado nacional la actividad de confeccion textil ha evolucionado e
integrado nuevos tipos de procesos como es el caso de la maquila. En la
actualidad en cuanto a trajes de vestir existe variedad en los modelos, colores
de tela y tipo de tela, lo que permite que el cliente escoja el traje que satisface
sus requerimientos. En la fabricacion de trajes de vestir para hombres destacan
empresas que elaboran los trajes bajo tallas estandarizadas y pequefios
artesanos (sastres) dedicados a elaborar trajes bajo medidas de acuerdo al

requerimiento del cliente.

2.1.1 Mercado Proveedor

El mercado proveedor de la empresa Cervantes estd constituido por
comercializadoras e importadoras de tela que proporcionan la materia prima
necesaria para la elaboracion de trajes de vestir para hombre. Los proveedores
proporcionan casimires de diversos tipos, botones, tela pellén, tela de forro, hilo
y fusionable requeridos para la elaboracion del producto. La tabla describe los

proveedores existentes junto con sus respectivos productos.

Tabla 3. Proveedores de materias primas

Proveedor Ubicacion Producto

Pasaje Manuel Herrera No. Oe5-05 o .
Francelana Varios tipos de casimir
y Av. de la Prensa

Importadora Ochoa Calle Benigno Malo 5-16, Cuenca. Varios tipos casimir
) Varios tipos de casimir y
Importadora IMPAC Chile OE1-26 .
fusionable.
PROINMAR Vargas N9-19 y Esmeraldas. Quito Botones y esponja.

) ) Juan Benigno Vela 10-22 y Mariano o )
Comercial Teresita . Casimir de diversas clases.
Eguez, Ambato.
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Todos los proveedores que se detallan en la tabla son los distribuidores e
importadoras seleccionados por cumplir con los requerimientos como son:

e Calidad en los diversos tipos de casimires e insumos que ofrecen.

¢ Disponibilidad en la entrega (2-7 dias)

e Precios competitivos en insumos y casimires.

2.1.2 Mercado Competidor

Dentro del mercado competidor se determinaron dos tipos de competencia
directa para la empresa:

e Locales de venta de ropa: Establecimientos comerciales dedicados a
vender prendas de vestir de tipo formal para hombre y que entre sus
productos ofrezcan trajes de vestir para hombre. Se caracterizan por una
entrega inmediata del producto.

e Sastrerias: Establecimientos enfocados a la realizacion de trajes de
vestir para hombre con las medidas y requerimientos de cada cliente
entre los que figuran: tipo de casimir, color, detalles propios. Estos
establecimientos se caracterizan por tener un tiempo mayor de entrega

en los productos.

2.1.3 Mercado Distribuidor

La empresa “Cervantes” cuenta con un canal de distribucion propio, el mismo
gue cumple con la funcién de entregar los productos. Al contar con un canal de
distribucién propio permite a la empresa realizar la planificacion adecuada para
garantizar la entrega a tiempo del producto en el punto de venta de propiedad

de la empresa.

2.1.4 Mercado Consumidor.

La empresa “Cervantes” tiene un segmento de mercado dedicado a la

poblacién infantil y juvenil por lo que el mercado consumidor esta constituido
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por la poblacion de sexo masculino comprendido entre las edades de 5y 24
afos. Sin embargo, dentro de este segmento cabe destacar que los clientes
directos son los padres de familia quienes en conjunto con la opinién de los
consumidores deciden y eligen las caracteristicas del traje de vestir. Al estudiar
mas a detalle el mercado consumidor definido anteriormente, de acuerdo a
datos del Instituto de Estadisticas y Censos (Instituto Nacional de Estadisticas
y Censos, 2010), y con base en el ultimo censo realizado en el afio 2010 la
poblacién masculina comprendida entre 5 y 24 afos de la ciudad de Riobamba

esta constituido por 44.787.

Tabla 4. Poblaciéon masculina comprendida entre 5 y 24 afios de la ciudad de

Riobamba.
Rango de Edad Hombre
De 5 a9 afos 10.941
De 10 a 14 aflos 11.383
De 15 a 19 afios 12.053
De 20 a 24 afios 10.410
TOTAL 44.787

Adaptado de: (INEC, 2010).

Por otra parte, la empresa “Cervantes” considera la oportunidad de expansion
hacia nuevos segmentos de mercado de cantones cercanos como son Guano y
Penipe. Dentro de los dos cantones considerados se establecera el segmento
de mercado de la misma manera, la poblacién masculina comprendida entre 5
y 24 afios que para el canton Guano corresponde a 8.826 y para el cantén

Penipe son 1.129.
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Tabla 5. Poblacion masculina comprendida entre 5y 24 afios del cantén Guano

Rango de Edad Hombre
De 5 a9 afos 2.339
De 10 a 14 aios 2.386
De 15 a 19 afios 2.284
De 20 a 24 afos 1.817
TOTAL 8.826

Adaptado de: (INEC, 2010).

Tabla 6. Poblacién masculina comprendida entre 5 y 24 afios del Cantén

Penipe.
Rango de Edad Hombre
De 5 a 9 afos 288
De 10 a 14 afios 321
De 15 a 19 afios 288
De 20 a 24 afios 232
TOTAL 1.129

Adaptado de: (INEC, 2010).

2.2 Descripcién y uso del producto

2.2.1 Producto Principal: Traje de vestir para hombre

Los trajes de vestir para hombre elaborados por la empresa estan constituidos
por dos piezas: leva y pantalon. El traje esta elaborado en tela casimir junto con
materiales complementarios que le dan los acabados y aspectos deseados

COmo son:
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e Telaforro
e Fusionable
e Botones

e Sierres

El traje posee un corte de estilo clasico definido por poseer una sola abertura
en la parte posterior de la leva, corte recto o redondo en la parte delantera de la

leva, bolsillos con solapas y hombros con relleno.

Figura 3. Producto Principal: Traje de vestir para hombre

2.2.2 Uso del Producto

El traje de vestir para hombre es usado por los consumidores como un atuendo

formal, en la mayoria de los casos para eventos festivos o solemnes como son:

e Bautizo

e Primera Comunion
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e Confirmacion
e Fiestas formales

e Trabajos formales

Es por esta razon que el traje de vestir se define como un atuendo formal

ocupado ocasionalmente y que varia de acuerdo a la tendencia actual.

2.3 Andlisis de la Demanda

El objetivo de analizar la demanda es determinar como segmento de demanda
principal, la cantidad de trajes de vestir para hombre que se comercializan en la
ciudad de Riobamba, los principales requerimientos del mercado, asi como las
preferencias y gustos de los consumidores. Se evaluara la oportunidad de
expansion hacia los cantones de Guano y Penipe, por su cercania con la
empresa. Para cumplir con este objetivo se emplearan fuentes de informacion
primaria, realizando encuestas directas a la poblacion de hombres
riobambefios comprendidos en edades entre 5 y 24 afios y en el caso de los
cantones de Guano y Penipe se realizan las encuestas a la totalidad de los

clientes de la empresa que residen en dichos cantones.

El altimo censo realizado por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(INEC) en el afio 2010 permiti6 actualizar la pirdmide poblacional de todos los
cantones de Chimborazo entre los cuales aparecen los tres cantones que son
objeto de estudio en el presente trabajo, la piramide poblacional permite
organizar la informacion por dos variables: la primera de ellas es el sexo del
individuo y la segunda son rangos de edad, los cuales inician con menores de
un afo y ascienden cuatro afios por rango, hasta la ultima categoria que es 100
en adelante. De acuerdo al segmento de mercado que la empresa “Cervantes”

cubre los rangos de interés son:

e 5-9afos
e 10 - 14 afos



e 15-19 afios
e 20 - 24 afnos

Tabla 7 . Poblacién masculina organizada por sexo y rangos de edad de la

ciudad de Riobamba.

Rango Hombre
Menor de 1 afio 1825
De 1 a 4 afios 8328
De 5a9 afos 10941
De 10 a 14 aflos 11383
De 15 a 19 afos 12053
De 20 a 24 afos 10410
De 25 a 29 aflos 8472
De 30 a 34 afos 6883
De 35 a 39 afos 6251
De 40 a 44 aios 5648
De 45 a 49 aios 5337
De 50 a 54 afos 4489
De 55 a 59 afos 3993
De 60 a 64 afos 3121
De 65 a 69 afos 2569
De 70 a 74 aios 1965
De 75 a 79 afos 1417
De 80 a 84 afos 989
De 85 a 89 afos 506
De 90 a 94 afos 201
De 95 a 99 afos 48
De 100 afios y mas 11
Total 106840

Adaptado de: (INEC, 2010).
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Se tomd la piramide poblacional de la ciudad de Riobamba de los datos
extraidos del udltimo censo poblacional realizado en el pais, la poblacion
masculina comprendida entre 5 y 24 afios de edad de dicha ciudad
corresponde al 41,92% del total de la poblacion masculina y representa el
19,84% de la totalidad de la poblacion de dicha ciudad.

2.3.1 Determinacion del tamafo de la muestra

Determinar el tamafo de la muestra es determinar y seleccionar la parte de la
poblacién que debera ser evaluada

Para realizar el célculo de la muestra se debe tomar en cuenta que el universo
gue se desea evaluar es finito (Baca Urbina, 2013), para lo cual emplearemos
la siguiente formula:

_ NZ%pq
d2(N-1)+Z2pq

(Ecuacién 1)

Para emplear esta formula determinaremos cada una de las variables que se
emplearan para determinar el tamafio de muestra. Las variables evaluadas
son:
N: Determinada como el niumero total de casos, especificamente en este
estudio representa el nimero total de individuos de sexo masculino entre
las edades de 5 y 24 afos de la ciudad de Riobamba, que fue
determinado anteriormente y constituye 44.787 individuos.
Z: Establecida como la distribucion normalizada, en este caso se
empleard un Z=1.96, lo cual equivaldria a un porcentaje de confiabilidad
del 95% que es lo establecido como aceptable por las literaturas.
p: Representa la proporcién de aceptacion deseada para el producto, se
decidié que al igual que en apartados anteriores se empleara una

proporcion del 5% o 0.05
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q: Se define como la proporcion de rechazo, matematicamente se define
como g=1-p, en el caso de estudid, p constituye 0.05 y al aplicar la
férmula se determina que g=0.95.

d: Constituye la precision, en la investigacion se usara d=5%, como se

determina en los libros empleados para el analisis.

Con cada una de las variables que intervienen en la Ecuacién 1 establecidas
se procede a realizar el calculo de tamafio de muestra.

_ 44.787%1.962%0.05%0.95
0.052(44.787—-1)+1.962%0.05+0.95

n=73

Se establece que el tamafio de muestra es de 73 individuos de sexo masculino

entre 4 y 25 afios de la ciudad de Riobamba.

Para el caso de Guano y Penipe se emplea la misma formula (Ecuacion 1)
mencionada anteriormente y conservando los mismos parametros. Para el caso
de Guano utilizando la poblacion determinada antes, que es de 8.826

individuos, se procede a realizar el célculo:

8.826%1.96%%0.05%0.95
n=
0.052(44.787-1)+1.962%0.05%0.95

n=14

Por ultimo en el caso del canton Penipe, empleamos la Ecuacién 1 usando la

poblacion respectiva, es decir 1.129 individuos, y obteniendo como resultado:

_ 1.129%1.962%0.05%0.95
n=
0.052(44.787-1)+1.962%0.05%0.95

n=2




Tabla 8 . Resultados de calculo de tamafio de muestra.

Canton Hombre
Riobamba 73

Guano 14

Penipe 2

2.4 Céalculo de demanda
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Para el célculo se empled la informacion obtenida de las encuestas (Anexo 1)

realizas en la ciudad de Riobamba y a los clientes de la empresa residentes en

los cantones de Guano y Penipe (Anexo 2 y Anexo 3). Al emplear encuestas y

realizarlas a la poblacion masculina tanto de Riobamba, como Guano y

Penipe, se emple6 fuentes de informacion primarias, es decir directamente a

los posibles usuarios.

Riobamba

En el caso de Riobamba, luego de determinar el tamafio de la muestra y

realizar las encuestas (Anexo 1), se tabularon los resultados obtenidos,

tomando en cuenta las preguntas claves para cada una de partes del estudio

de mercado; en el caso de la demanda, la encuesta se realizé a 73 individuos,

gue compran trajes de vestir para hombre, la primera pregunta analiza fue:
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¢Con qué frecuencia compra Ud. un traje de vestir?

@ Cada 3 meses

@ Cada 6 meses
Cada 12 meses

@ Mas de 12 meses

N° de .
Porcentaje
encuestados
Cada 3 meses 7 9,6 %
Cada 6 meses 29 39,7 %
Cada 12 meses 28 38,4 %
Mas de 12 meses 9 12,3 %

Figura 4. Frecuencia de compra de la poblacion masculina comprendida entre 5 y 24 afios
de la ciudad de Riobamba.
Adaptado de: (Formularios de Google, s.f.).

De los resultados se puede observar que la frecuencia con mayor porcentaje es
cada 6 meses con un porcentaje de 39,7% correspondiente a 29 individuos y la
segunda frecuencia es cada 12 meses con 38,4% correspondiente a 28
individuos. Sin embargo, se empleara la frecuencia con mayor porcentaje, es

decir, 39,7% que corresponde a la opcion cada 6 meses.

Para realizar el célculo de la demanda, se emplea la poblacién determinada
anteriormente, es decir 44.787 individuos comprendido entre las edades de 5y
24 afnos de la ciudad de Riobamba y los resultados obtenidos de la encuesta
correspondiente al 39,7% correspondiente a la frecuencia de cada seis meses,
en otras palabras este porcentaje de la poblacion sera el que empleamos para
el célculo y con la frecuencia de dos trajes por afio. Para lo que emplearemos
la formula.

D=N=x*xp=* nt (Ecuacion 3)
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Donde:

N: Poblacion o el numero total de individuos de sexo masculino entre las

edades de 5y 24 afos de la ciudad de Riobamba

p: porcentaje mayor de los resultados de la pregunta de la encuesta

relacionada con la frecuencia.

nt: Namero anual de trajes que compran el porcentaje seleccionada para

el célculo.
Con las tres variables ya determinadas se reemplaza en la Ecuacién 3 para
obtener la demanda actual:

D = 44.787 * 39,7% x 2 trajes
D = 35.561 trajes

Guano

En el caso de Guano, las encuestas se realizan a la totalidad de los clientes
actuales de la empresa que residen en el cantén analizado, que corresponde a
8 individuos. De las encuestas (Anexo 2) se tabularon los resultados obtenidos
tomando en cuenta la misma pregunta que la analizada en el caso de

Riobamba.

¢Con qué frecuencia compra Ud. un traje de vestir?

@ Cada 3 meses

@ Cada 6 meses
Cada 12 meses

@ Mas de 12 meses

Y

N° de encuestados Porcentaje
Cada 3 meses 2 12,5 %
Cada 6 meses 9 62,5 %
Cada 12 meses 3 25 %
Mas de 12 meses 0 0%

Figura 5 . Frecuencia de compra de la poblacion masculina comprendida entre 5 y 24 afios
del cantén Guano.
Adaptado de: (Formularios de Google, s.f.).
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En los resultados la frecuencia con mayor porcentaje es cada 6 meses y
corresponde al 62,5% o 9 individuos y esta es la frecuencia que se empleara

para el célculo de la demanda.

Para realizar el célculo de la demanda, se emplea la poblacion determinada
anteriormente para el canton Guano, es decir 8,826 individuos comprendidos
entre las edades de 5y 24 junto con los resultados obtenidos de la encuesta
correspondiente al 62,5 % correspondiente a la frecuencia de cada seis meses
0 2 trajes de vestir por afio. Estos datos seran empelados en la féormula antes

establecida en la Ecuacion 3:
D =8.826 x62,5% * 2 trajes

D =11.033 trajes

Penipe

Para el canton Penipe las encuestas (Anexo 3), al igual que el caso anterior, se
realizan a la totalidad de los clientes actuales de la empresa que residen en el
canton analizado, que corresponde a 4 individuos. Se tabuld los resultados
obtenidos en las encuestas y en el caso de la demanda se tomé los datos de la

pregunta correspondiente a la frecuencia de compra.
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1. ¢Con qué frecuencia compra Ud. un traje de vestir? -

@ Cada 3 meses

@ Cada 6 meses
Cada 12 meses

@ Mas de 12 meses

N° de encuestados Porcentaje
Cada 3 meses 1 25%
Cada 6 meses 2 50 %
Cada 12 meses 1 25%
Mas de 12 meses 0 0%

Figura 6 . Frecuencia de compra de la poblacion masculina comprendida entre 5y 24 afios
del cantén Penipe.
Adaptado de: (Formularios de Google, s.f.).

La frecuencia con mayor porcentaje en el caso de Penipe corresponde a cada
6 meses con el 50% lo que equivale a 2 individuos y este es el porcentaje

empleado para el célculo de la demanda actual.

El calculo de la demanda, se realiza empleando la poblacion determinada
anteriormente para el cantén Penipe, que corresponde a 1.129 individuos de
sexo masculino comprendidos entre las edades de 5 y 24 afios; y en el caso de
la frecuencia de compra se emplea el 50% (2 unidades) correspondiente a
comprar cada 6 meses. Usando la Ecuacién 3 y las variables ya determinadas
se obtiene:
D =1.129 x50% * 2 trajes
D =1.129 trajes
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2.5 Proyeccién de la demanda

Después de tener la demanda actual de la ciudad y cantones, que son objeto
de este estudio, Riobamba, Guano y Penipe, se realiza la proyeccion de la
misma para los siguientes 5 afios. El ultimo censo poblacional realizado por el
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos reflej6 una tasa de crecimiento
poblacional de 1,42% para la provincia de Chimborazo, provincia a la que
pertenecen la ciudad y cantones analizados (Instituto Nacional de Estadisticas
y Censos, 2010). Empleando la tasa de crecimiento establecida se procede a
proyectar la demanda para la ciudad de Riobamba y los cantones de Guano y
Penipe.

Tabla 9. Proyeccion de la demanda de la ciudad de Riobamba hasta el afio

2020
Afo Demanda
2016 35.561
2017 36.066
2018 36.578
2019 37.097
2020 37.624

Tabla 10 . Proyeccién de la demanda del canton Guano hasta el afio 2020

Afo Demanda
2016 11.033
2017 11.189
2018 11.348
2019 11.509
2020 11.673

Tabla 11 . Proyeccién de la demanda del canton Penipe hasta el afio 2020

Afo Demanda
2016 1.129
2017 1.145
2018 1.161
2019 1.178
2020 1.195
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2.6 Andlisis de la oferta

Para el analisis de la oferta resulta complicado obtener datos directamente de
la competencia por lo que, igual que en la demanda, se realiz6 la estimacion,
empleando los resultados de la encuesta (Anexo 1) realizada a los
consumidores de la ciudad y cantones que son objeto de estudio. Se
emplearon los resultados obtenidos en la pregunta referente a la satisfaccion

del cliente, con referencia a los productos existentes en el mercado.

8. (Esta Ud. Satisfecho con los trajes de vestir que existen en el mercado?

®Si
® No

N° de encuestados @ Porcentaje

Satisfecho 36 49,3 %
Insatisfecho 37 50,7 %

Figura 7 . Satisfaccion de la poblacién con referencia a los productos existentes en el
mercado.
Adaptado de: (Formularios de Google, s.f.).

Se obtuvo como resultado un 49,3% de satisfaccidén lo que corresponde a 36
individuos de la poblacién encuestada, este porcentaje sera empleado en el

calculo de la oferta actual.

El calculo de la oferta actual se realiza usando la demanda actual calculada
anteriormente y el porcentaje de satisfaccion de los clientes acerca de los
productos existentes en el mercado, empleando la siguiente férmula:

O=D=x*p (Ecuacion 4)
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Dénde:

D: Demanda actual calculada previamente para cada cantdn o ciudad

estudiada.

p: porcentaje de satisfaccion de los clientes con respectos a los productos

existentes en el mercado.

Remplazando en la Ecuacion 4 los datos calculados anteriormente para la

ciudad de Riobamba se obtiene:

0 = 35.561 individuos * 49,3%
0 = 17.532 trajes

Para el cantdon Guano se analiza al igual que en el caso anterior los resultados

de la pregunta de satisfaccion realizada a la poblacion encuestada (Anexo 2).

8. ;Esta Ud. Satisfecho con los trajes de vestir que existen en el mercado?

4 respuestia

@ s
® No

N° de encuestados @ Porcentaje
Satisfecho 5 37,5%
Insatisfecho 9 62,5 %
Figura 8 . Satisfaccion de la poblacién con referencia a los productos existentes en el

mercado.
Adaptado de: (Formularios de Google, s.f.).
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Se observa que 37,5% de la poblaciébn encuestada esta satisfecha con los
productos existentes en el mercado y corresponde a 5 individuos de la
poblacidén encuestada, este porcentaje sera empleado en el calculo de la oferta

actual.

Utilizando las variables establecidas en la Ecuacion 4 y remplazando por los

valores calculados para el canton Guano se obtiene:

0 = 11.033 individuos * 37,5%
0 = 4.137 trajes

En el caso del cantén Penipe de la misma manera se analizan los resultados

de la pregunta de satisfaccion realizada a la poblacion encuestada (Anexo 3).

8. (Esta Ud. Satisfecho con los trajes de vestir que existen en el mercado?

oS
® No

N° de encuestados | Porcentaje
Satisfecho 1 25 %

Insatisfecho 3 75 %

Figura 9 . Satisfaccién de la poblacién con referencia a los productos existentes en el
mercado.
Adaptado de: (Formularios de Google, s.f.).
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Se obtiene que el 25% de la poblacion encuestada se encuentra satisfecha con
los productos existentes en el mercado, lo que corresponde a 1 individuo
encuestado. Este es el porcentaje que se empleara en el calculo de la oferta

actual.

Usando la Ecuacién 4 antes ya mencionada y con los valores calculados para
el canton Penipe se obtiene:
0 = 1.129 individuos * 25%
0 = 282 trajes

2.7 Proyeccion de la demanda insatisfecha

La proyeccion de la demanda insatisfecha se realizara basada en el célculo
previamente realizado de la demanda actual y oferta actual, de cada uno de los
tres lugares analizados (Riobamba, Guano y Penipe). Este célculo se realiza
por medio de una sustraccion entre la demanda actual y oferta actual ya
obtenidas previamente y, a la vez, empleamos la tasa de crecimiento

poblacional de la provincia de Chimborazo para la proyeccion.

Tabla 12 . Proyeccién de la demanda insatisfecha de la ciudad de Riobamba

hasta el afio 2020

Demanda
Afio Demanda Oferta ]
Insatisfecha

2016 35.561 17.532 18.029
2017 36.066 17.780 18.285
2018 36.578 18.033 18.545
2019 37.097 18.289 18.808
2020 37.624 18.549 19.075
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Tabla 13. Proyeccion de la demanda insatisfecha del canton Guano hasta el
afio 2020

Demanda
Afo Demanda Oferta
Insatisfecha

2016 11.033 4.137 6.895
2017 11.189 4.196 6.993
2018 11.348 4.256 7.093
2019 11.509 4.316 7.193
2020 11.673 4.377 7.295

Tabla 14 . Proyeccién de la demanda insatisfecha del canton Penipe hasta el
afno 2020

Afo Demanda Oferta Demanda
Insatisfecha
2016 1.129 282 847
2017 1.145 286 859
2018 1.161 290 871
2019 1.178 294 883
2020 1.195 298 896

2.8 Participacion en el mercado

Para definir la participacion en el mercado, se recolecté informacién de la
competencia existente en el mismo, conjuntamente con el analisis de los
resultados de la encuesta realiza. Este andlisis se realiza para los 3 lugares
gue son objeto de estudio del presente trabajo: Riobamba, Guano y Penipe.
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Riobamba

La pregunta acerca de la preferencia del lugar de compra de los encuestados
(Anexo 1) nos permite conocer el porcentaje que elige a los locales de ropa

como su opcion de compra en la ciudad de Riobamba.

¢En qué lugar habitualmente Ud. adquiere su traje de vestir? 7z respuesta

@ Local de Ropa
@ Sastreria
Otro

N° de encuestados | Porcentaje

Local de ropa 53 72,6 %
Sastreria 20 27,4 %
Otro 0 0%

Figura 10 . Lugar de preferencia de compra de los consumidores.
Adaptado de: (Formularios de Google, s.f.).

Se observa que el mayor porcentaje corresponde a local de ropa con 72,6 %
representando 53 de los individuos encuestados y la opcién de sastreria con 23
individuos corresponde a 27,4 % del total de encuestados. Ninguno de los
encuestados escogio la opcién otro por lo que solo se asign6 porcentajes a las
dos opcién anteriormente mencionadas.

Usando la demanda insatisfecha calculada y con los datos tabulados de las
encuestas, se calculdé la demanda insatisfecha correspondiente a locales de
ropa, tomando Unicamente el porcentaje que corresponde a la opcion local de
ropa. En el caso de Riobamba, el porcentaje de local de ropaes de 72,6 % y la
demanda insatisfecha calculada es de 18.029 trajes; obteniendo como
resultado que la demanda insatisfecha que corresponde a la opcion local de
ropa es de 13.089 trajes.
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Guano

En el caso de Guano se analizan los resultados de la pregunta acerca de la
preferencia del lugar de compra de los encuestados (Anexo 2), la misma que

tiene como resultados lo siguiente:

¢En qué lugar habitualmente Ud. adquiere su traje de vestir? (c respuestas

@ Local de Ropa
@ Sastreria
Otro

N° de encuestados | Porcentaje

Local de ropa 11 75 %
Sastreria 3 25 %
Otro 0 0%

Figura 11 . Lugar de preferencia de compra de los consumidores.
Adaptado de: (Formularios de Google, s.f.).

El 75 % del total de los encuestados (11 individuos) corresponde a local de
ropa, lo que quiere decir que tan solo un 25% escogié la opcion de sastreria. La
opcion otro no cuenta con porcentaje debido a que ninguno de los encuestados

selecciono esta opcion.

Para calcular la demanda insatisfecha que corresponde a la opcion de local de
ropa, en el caso del cantébn Guano, se emplea la demanda insatisfecha total
gque corresponde a 6.895 trajes y el 75 % correspondiente a la opcion local de

ropa, obteniendo como resultado 5.171 trajes de vestir.
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Penipe

Para el canton Penipe, al igual que en los casos anteriores se analizé los
resultados de la pregunta acerca de la preferencia del lugar de compra de la
totalidad de los encuestados (Anexo 3), y los resultados tabulados se muestran

a continuacion:

¢En qué lugar habitualmente Ud. adquiere su traje de vestir? 4 respuest

@ Local de Ropa
@ Sastreria
Otro

N° de encuestados Porcentaje

Local de ropa 3 75 %
Sastreria 1 25 %
Otro 0 0%

Figura 12 . Lugar de preferencia de compra de los consumidores.
Adaptado de: (Formularios de Google, s.f.).

La opcion de local de ropa obtiene 75 % del total de los encuestados, mientras
que el 25 % corresponde a la opcidn sastreria, y la opcion otro no cuenta

porcentaje debido a que ningun encuestado la empleo.

Para el canton Penipe, el calculo de la demanda insatisfecha que corresponde
a la opcién de local de ropa, se realiza empleando la demanda insatisfecha
total ya antes calculada y que corresponde a 847 trajes de vestir, una vez

identificada la demanda se obtiene el 75 % de la misma que corresponde a la
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opcién local de ropa, la que nos da como resultado 635 trajes de vestir para
hombre.

Después de determinar las 3 demandas potenciales que se emplearan en el
presente trabajo, las mismas que corresponde a Riobamba, Guano y Penipe,
se procedi6é a analizar la competencia directa existente en el mercado. Con
este proposito, se recolectd informacién acerca de el numero de locales de
ropa que comercializan trajes de vestir para hombre en la ciudad de Riobamba,;
cabe resaltar que las sastrerias son consideradas como competencia indirecta,
por lo que no se analiza el numero existente en el mercado. En el caso de
Guano y Penipe no existen locales de ropa que comercialicen trajes de vestir
para hombre, razén por la cual, se procede a unificar las 3 demandas

potenciales determinadas anteriormente.

Tabla 15 . Demanda Total

Lugar Demanda
Riobamba 13.089
Guano 5.171
Penipe 635
Total 18.895

La segunda parte del andlisis se centra en la competencia existente en el
mercado; en el levantamiento de informacion se pudo evidenciar la existencia
de 8 locales de ropa que comercializan trajes de vestir para hombres en la

ciudad de Riobamba, la lista de los mismos se detalla a continuacion:
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Tabla 16 . Locales de Ropa que comercializan trajes para vestir en la ciudad de

Riobamba.

Nombre del establecimiento

Direcciéon

Cervantes

10 de Agosto y Colén

Alephs

10 Agosto y Larrea

W R Exclusividades

Carabobo y Esmeraldas, C.C. La

Condamine
Pastor Primera Constituyente y Espejo
Cashmere Primera Constituyente y Espejo
Belfast Espafia y Guayaquil
Delta Guayaquil y Pichincha
Divay Divo Guayaquil y Larrea

Pronto Armi BKUL KOAJ

Av. Daniel Le6n Borja y Brasil.
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Figura 13. Mapa referencial con la ubicacion de los locales de ropa que comercializan trajes

de vestir para hombre en la ciudad de Riobamba.

Adaptado de: (Google Maps, s.f.).
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Finalmente, para determinar la participacion de la empresa “Cervantes” en el
mercado, se planteara un escenario de igualdad de participacion tanto para la
empresa Cervantes, como para sus competidores directos, considerando que
cada ellos son locales de igual tamafio que el que posee la empresa, dando
como resultado un 11,11% de participacion para cada uno de los competidores
existentes en el mercado. Es decir se analizara abarcar el 11,11% de los
18.895 trajes de vestir que constituyen la demanda potencial, obteniendo como

resultado una demanda potencial de 2.100 trajes de vestir de hombre.



41

3. Cadena de Suministro

3.1 Modelo SCOR

El disefio de la Cadena de Suministro emplea como base el modelo SCOR y
sus 4 procesos que apoyan el objetivo de satisfacer las 6rdenes generadas por
los clientes. El presente trabajo disefiara los eslabones: Clientes, Distribucion,
Fabricacion y Abastecimiento para la empresa considerando los datos
obtenidos en el estudio de mercado en el primer capitulo y los historicos

proporcionados por la empresa.

3.2 Clientes y Tipo de Producto

3.2.1 Tipo de Producto

Después de determinar la demanda potencial que se desea cubrir en el
mercado, es necesario determinar la clase a la que pertenece el producto que
es objetivo de estudio del presente trabajo. De acuerdo a la estructura
desarrollada por Marshall Fisher (1997, pp. 105-116), los productos pueden
clasificarse como como principalmente funcionales o principalmente
innovadores. En el caso de la empresa “Cervantes” se identifica un unico
producto que es el traje de vestir para hombre, sin embargo dentro del mismo

se definen dos categorias:

Linea Clasica: Traje de corte clasico caracterizado por estar elaborado por

casimir de un solo color, entre los que se encuentran: azul, negro, plomo.

Linea Moderna: Mantiene el corte clasico en el traje, marcando la diferencia en
el tipo de casimir empleado para su elaboracion, entre ellos se encuentran:

casimir brilloso y rayado.
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Cada una de las categorias del producto posee caracteristicas distintas que los

definen:

Linea Clasica: Es un producto que no cambia con el paso del tiempo, por lo
que posee una demanda mas estable y predecible, posee Unicamente 3
variaciones en el producto (traje de casimir negro, traje de casimir azul y traje

de casimir plomo).

Linea Moderna: Es un producto que cambia con el paso del tiempo, por lo que
su demanda es impredecible y dificil de proyectar, posee mayor nimero de
variaciones en el producto que cambian o disminuyen con el paso del tiempo,

en esta linea actualmente se definen 6 variaciones:

e Traje de casimir azul rayado.
e Traje de casimir negro rayado.
e Traje de casimir plomo rayado.
e Traje de casimir azul brilloso.
e Traje de casimir negro brilloso.

e Traje de casimir plomo brilloso.

Luego de analizar las caracteristicas de cada una de las lineas y compararlas
con las establecidas por Marshall Fisher, podemos darnos cuenta que la Linea
Clasica cumple con lo establecido para los productos principalmente
funcionales y por otra parte, la Linea Moderna se acopla a lo establecido para

los productos principalmente innovadores.
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Linea Clasica

-Producto no cambia con el paso del
tiempo.

-Demanda estable y predecible.
-Pocas variaciones en el producto.

Producto Principalmente
Funcional

Linea Moderna

-Producto cambia con el paso del
tiempo.

-Demanda impredecible y dificil de
proyectar,.

-Mayor nimero de variaciones en el
producto.

™

Producto Principalmente
Innovador

Figura 14 . Caracteristicas de Linea Clasica y Linea Moderna

2.2.2 Clientes y Método

Para definir el método que se empelard en la cadena de suministro de la
empresa “Cervantes” es necesario analizar, tanto el tipo de producto, como las
preferencias del cliente que adquiere el producto. Después de haber definido el
tipo de producto que corresponde a cada una de las lineas existen en la
empresa, se analizé las preferencias del cliente, usando los resultados
obtenidos en las encuestas realizadas (Anexo 1) para el presente trabajo. La
pregunta que se analizo es la referente al tipo de entrega que los consumidores

prefieren al momento de adquirir el traje de vestir.
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S Cuando usted compra un traje de vestir prefiere que la entrega sea:

@ Inmediata del producto disponible en
stock

@ Esta dispuesto a esperar por el traje
deseado

N° de encuestados | Porcentaje

Inmediata 50 68,5 %
Esperar 23 315%

Figura 15 . Tipo de entrega que prefieren los consumidores en la ciudad de Riobamba.
Adaptado de: (Formularios de Google, s.f.).

El 68,5 % del total de los encuestados en la ciudad de Riobamba prefiere que
la entrega sea inmediata lo que corresponde a 50 individuos del total de los
encuestas y el 31,5 % de los encuestados (23 individuos) estan dispuestos a

esperar por el traje que desean comprar.

5. Cuando usted compra un traje de vestir prefiere que la entrega sea:

4 respuestas

@ Inmediata del producto disponidble en
stock

@ Esta dispuesto a esperar por el raje
deseado

N° de encuestados | Porcentaje

Inmediata 11 75 %
Esperar 3 25%

Figura 16 . Tipo de entrega que prefieren los consumidores en la ciudad de Riobamba
Adaptado de: (Formularios de Google, s.f.).
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El 75 % del total de los encuestados en el canton Guano prefiere que la
entrega del producto sea inmediata lo que corresponde a 11 individuos del total
de los encuestas y el 25 % de los encuestados que corresponde a 3 individuos,

estan dispuestos a esperar por el traje que desean comprar..

5. Cuando usted compra un traje de vestir prefiere que la entrega sea:

@ Inmediata del producto disponible en
stock

@ Esta dispuesto a esperar por el traje
deseado

N° de encuestados | Porcentaje
Inmediata 3 75 %
Esperar 1 25 %

Figura 17 . Tipo de entrega que prefieren los consumidores en el cantén Penipe.
Adaptado de: (Formularios de Google, s.f.).

En el cantén Penipe el 75 % del total de los encuestados prefiere que la
entrega del producto sea inmediata lo que corresponde a 3 individuos y el 25 %
de los encuestados, es decir 1 individuo, estan dispuestos a esperar por el traje

que desean comprar.

Para unificar los resultados obtenidos de los lugares: Riobamba, Guano y
Penipe; se emple6 un promedio ponderado con el objetivo que los resultados
de la encuesta realizada a un mayor numero de personas tenga mas peso en el
promedio que se empleara. Los porcentajes asignados en el caso de la entrega

inmediata y de acuerdo al nimero de encuestados es:
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Tabla 17 . Promedio ponderado de los 3 lugares estudiados (Riobamba, Guano

y Penipe) acerca de la preferencia de entrega inmediata.

Porcentaje Porcentaje
N° de B
Lugar entrega de Ponderacion
encuestados _ .
Inmediata | ponderacion
Riobamba 50 68,5% 84,75 % 58,01 %
Penipe 6 75 % 10,17 % 7,6 %
Guano 3 75 % 5,08 % 3,8%
Promedio Ponderado 69,41 %

Después de realizar el promedio ponderado, obtenemos como resultado

69,41%, este es el porcentaje que se empleara como porcentaje de entrega

inmediata al unificar los resultados de los tres lugares analizados.

Para calcular la demanda potencial de clientes que prefieren la entrega

inmediata, usaremos la demanda potencial obtenida en el capitulo anterior que

corresponde a 2100 trajes y de ella tomaremos el 69,41 % que corresponde al

porcentaje de clientes que prefieren la entrega inmediata, obteniendo como

resultado 1.458 trajes.

En el caso de los clientes que estan dispuestos a esperar, se empleé de igual

manera un promedio ponderado, los porcentajes asignados de acuerdo al

numero de encuestados son:

Tabla 18 . Promedio ponderado de Riobamba, Guano y Penipe acerca de la

preferencia de esperar por el traje deseado.

Porcentaje Porcentaje
N° de -
Lugar entrega de Ponderacion
encuestados ) »
Inmediata ponderacién
Riobamba 23 31,5% 88,4 % 27,72 %
Penipe 2 25% 7,69 % 19%
Guano 1 25 % 3,84 % 0,95 %
Promedio Ponderado 30,59 %




47

Después de realizar el promedio ponderado, obtenemos como resultado
30,59%, este es el porcentaje que se empleard como porcentaje de clientes
gue estan dispuestos a esperar por el traje deseado, al unificar los resultados

de los tres lugares analizados.

Para calcular la demanda potencial de clientes que estan dispuestos a esperar
por el traje que desean, usaremos al igual que en el caso anterior, la demanda
potencial obtenida en el capitulo anterior que corresponde a 2100 trajes y de
ella tomaremos el 30,59 % que corresponde al porcentaje de clientes que estan

dispuestos a esperar, obteniendo como resultado 642 trajes.

Se analizaron los dos factores necesarios para definir el método que se
empleard en la cadena de suministro de la empresa “Cervantes” y se observo
gue existen dos tipos de productos y dos tipos de clientes. En el primer caso, la
Linea Clasica, fue definida como un producto principalmente funcional, es decir
un producto que no cambia con el tiempo, esta caracteristica nos permitié
asociar esta linea con el porcentaje de clientes que prefiere la entrega
inmediata del traje de vestir. En este caso la empresa creara un inventario con
trajes de vestir disponibles para la venta al cliente, en otras palabras empleara
el método “Push” o método de empuje para este segmento de la cadena de

suministro.

En el caso de Linea Moderna, fue definida como un producto principalmente
innovador, es decir que los productos cambian con el paso del tiempo, y esta
caracteristica nos permiti6 asociarla con el porcentaje de clientes que estan
dispuestos a esperar. Para la linea moderna, el pedido por parte del cliente
constituye la sefial de alarma para activar el proceso de fabricacion, es decir,
empleara el método “Pull” o método de jalar para el segundo segmento de la

cadena de suministro.
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Linea Clasica Linea Moderna
Producto Principalmente Producto Principalmente
Funcional Innovador
Clientes que prefieren la Clientes dispuesto a
entrega inmediata esperar por el traje
Demanda Potencial = Demanda Potencial =
1458 trajes 462 trajes
Método "Push" o Método "Pull" o
Método de Empuje Método de Jalar
Figura 18. Resumen caracteristicas de Linea Clasica y Linea Moderna.

Para el método “Pull” o método de jalar se analiza la pregunta realizada en la
encuesta (Anexo 1) referente al tiempo que el consumidor estd dispuesto a
esperar por el traje en los tres lugares que son objeto de estudio (Riobamba,

Guano y Penipe). Obteniendo como resultado en la ciudad de Riobamba:
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6. Si su respuesta fue esperar en el numeral anterior, ; Cuénto tiempo estaria
Ud. dispuesto a esperar por el traje de vestir deseado?

@ 1-3dias
@ 3-5dias
5-7 dias
©® Masde 7 dias

N° de encuestados | Porcentaje

1 -3 dias 4 17,4 %
3 -5dias 10 43,5 %
5 -7 dias 7 30,4 %
Mas de 7 dias 4 8,7 %

Figura 19. Tiempo que el consumidor esta dispuesto a esperar por el producto en la ciudad
de Riobamba
Adaptado de: (Formularios de Google, s.f.).

De los resultados se puede observar que el tiempo con mayor porcentaje es de
3-5 dias con un porcentaje de 43,5 % correspondiente a 10 individuos vy el
segundo lapso tiempo que el cliente esta dispuesto a esperar es de 5-7 dias

con 30,4% correspondiente a 7 individuos.

En el caso del cantén Guano, al analizar la pregunta realizada en la encuesta
(Anexo 2) referente al tiempo que el consumidor esta dispuesto a esperar por el

traje se obtuvo como resultados:



50

6. Si su respuesta fue esperar en el numeral anterior, ; Cuanto tiempo estaria

Ud. dispuesto a esperar por el traje de vestir deseado?

N° de encuestados

1 -3 dias 0
3 -5dias 0
5 -7 dias 2
Mas de 7 dias | O

Figura 20. Tiempo que el consumidor esta dispuesto a esperar por el producto en el cantén

Guano
Adaptado de: (Formularios de Google, s.f.).

@ Mas de 7 dias

Porcentaje
0%

0%
100 %
0%

De los resultados se puede observar que el tiempo con mayor porcentaje es de
5-7 dias con el 100 % correspondiente a 2 individuos, ninguna de las otras

opciones de tiempo de espera cuentan con porcentaje debido a que el 100 %

corresponde a la respuesta anteriormente mencionada.

Para el canton Penipe, al analizar la pregunta realizada en la encuesta (Anexo
3) referente al tiempo que el consumidor esta dispuesto a esperar por el traje

se obtuvo los siguientes resultados:
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6. Si su respuesta fue esperar en el numeral anterior, ; Cuanto tiempo estaria
Ud. dispuesto a esperar por el traje de vestir deseado?

@ -3 dias
@ 3-5dias
5-7 dias
@ Mas de 7 dias

N° de encuestados | Porcentaje

1 -3 dias 0 0 %
3 -5dias 0 0%
5 -7 dias 1 100 %
Mas de 7dias | O 0%

Figura 21. Tiempo que el consumidor esta dispuesto a esperar por el producto en el cantén
Penipe.
Adaptado de: (Formularios de Google, s.f.)

De los resultados se puede observar que el tiempo con mayor porcentaje es de
5-7 dias con el 100 % correspondiente a 1 individuos, ninguna de las otras
opciones de tiempo de espera cuentan con porcentaje debido a que el 100 %

corresponde a la respuesta anteriormente mencionada.

Analizamos las respuestas con mayor porcentaje obtenidas en la ciudad de
Riobamba y en los cantones de Guano y Penipe, teniendo los siguientes

resultados:

Riobamba
e 1-3dias :17,4%
e 3-5dias: 43,5 %
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_ 3 dias 35dias:435%
13 dias: 17.4 % T T
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1 2 - 5 _
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Figura 22. Grafica de los intervalos de tiempo con mayor porcentaje correspondiente a la
ciudad de Riobamba.

Al analizar la grafica se observa que el punto de interseccion de los dos

porcentajes mas altos es 3 dias cubriendo de esta manera el 60,9 %.

e 5-7 dias: 100%

5-7 dias: 100%

T

T - s : : =
1 3 3 5 "

« 9

Figura 23 . Gréfica de los intervalos de tiempo con mayor porcentaje correspondiente al
canton Guano.

e 5-7 dias: 100%

5.7 dias: 100%

T

T = = =~ - = T

1 2 3 4 5 6

Figura 24 . Grafica de los intervalos de tiempo con mayor porcentaje correspondiente al
cantén Penipe.

En los cantones de Guano y Penipe la opcibn con mayor porcentaje
corresponde a 5-7 dias y en ambos casos corresponde al 100%, se comparan

los resultados para obtener una opcion que abarque los tres lugares analizados

obteniendo:
3 dias 5.7 dias: 100%
T h T — Riobamba
1 2 3 4 - " - __ Guano y Penipe

Figura 25 . Gréafica de comparacion de los intervalos de tiempo seleccionados de los 3
lugares analizados.
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Después de realizar la grafica comparativa se pudo evidenciar que la opcién 3
dias, correspondiente a Riobamba, se encuentra incluida en la opcién 5-7 dias
de Guano y Penipe, por lo que se decidio elegir el lapso de tiempo de 3 dias,
con la finalidad de satisfacer la exigencia de los clientes de Riobamba, Guano y

Penipe.

Una vez determinado el tiempo al que debe responder la Linea Moderna se
decidié emplear una combinacién de los métodos “Push” y “Pull”, empleando el
método de empuje para las piezas cortas de casimir y el de jalar para satisfacer
la solicitud del cliente respecto al traje que desea, con el objetivo de disminuir

el tiempo de produccién sin sobrepasar el tiempo maximo establecido (3 dias).

Fabricacion Método Linea Moderna

-~ N T o )

Enfoque Push e Inicia con el pedido

del cliente
e Piezas trazadasy

cortadas. e Qutsourcing,

Rematey
k / k Etiquetado. j
Consumidor

— s

Figura 26. Punto Push-Pull
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3.3 Planeaciéon de la Demanda

Cuando se habla de planeacion de la demanda, este proceso esta
estrechamente relacionado con el tipo de método que se emplea. En el caso de
la empresa “Cervantes” anteriormente se defini6 el método adecuado para
cada linea existente. Al analizar la Linea Clasica, el método empleado es el
método “Push”, que se caracteriza por la existencia de un inventario del
producto antes que el cliente exprese la intenciéon de adquirir el mismo. Para
lograr que esta prevision sea precisa es necesario emplear el tipo de prondstico
adecuado, en base a las caracteristicas de cada tipo, se escoge el adecuado

para la situacion de la empresa.

El tipo seleccionado para el estudio que se realiza es el de analisis de series de
tiempo, el mismo que utiliza datos acerca de la demanda o ventas anteriores
con el objetivo de predecir la demanda o ventas futuras. Se levant6 informacién
acerca de las ventas de la empresa “Cervantes” en el afo 2015, datos que se

clasificaron de acuerdo a las dos lineas existentes:

Tabla 19 . Ventas del afio 2015 de trajes de vestir de la empresa.

Linea Clasica Linea Moderna Total

Enero 23 39 62
Febrero 23 45 68
Marzo 22 38 60
Abril 29 49 78
Mayo 33 51 84
Junio 23 37 60
Julio 20 42 62
Agosto 20 24 44
Septiembre 19 31 50
Octubre 23 35 58
Noviembre 29 43 72
Diciembre 28 58 86




55

Para obtener los datos, que servirdn de base para los pronésticos, se decidio
unificar los datos obtenidos de las ventas del afio 2015 y demanda potencial
anteriormente calculada, realizando una ponderacion de los datos conservar
las variaciones existentes en los datos de demanda real. Empleamos la

formula:

Dr= Dp-Da (Ecuacion 5)

Siendo:

Dr: Demanda Real
Dp: Demanda Potencial

Da: Demanda Actual

Sabiendo que nuestra demanda actual de trajes es 784 y como el dato de la
demanda potencial de trajes por el método push es 1458, se emplea la

Ecuacion 5, obteniendo como resultado:

Dr= 1458-784
Dr=674

Para obtener los datos de cada mes en la demanda potencial, se le asigno el
porcentaje correspondiente a cada valor mensual en la demanda y a partir de

este porcentaje, se calcul6 la demanda potencial de cada mes.
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Tabla 20 . Cantidad mensual de trajes de la demanda potencial en base a la

demanda mensual real.

Mes Demanda Real Porcentaje Demanda Potencial
Enero 62 7,91 % 115
Febrero 68 8,67% 126
Marzo 60 7,65% 112
Abril 78 9,95% 145
Mayo 84 10,71% 156
Junio 60 7,65% 112
Julio 62 7,91% 115
Agosto 44 5,61% 82
Septiembre 50 6,38% 93
Octubre 58 7,40% 108
Noviembre 72 9,18% 134
Diciembre 86 10,98% 160
Total 784 100% 1458

Los datos de la demanda mensual potencial obtenidos seran la base para
pronosticar la demanda futura. Sin embargo, dentro del analisis de series de

tiempo, existen varios modelos, entre los mas usados se encuentran:
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Promedio mévil simple

Promedio mévil ponderado

Suavizado exponencial

simple

Suavizado exponencial

adaptado

Winter

Se calcula el promedio de un periodo
gue contiene varios puntos de datos
dividiendo la suma de los valores de
los puntos entre el nUmero de estos.
Algunos puntos especificos se
ponderan mas o menos que los otros,
segun la experiencia.

Los puntos de los datos recientes se
ponderan mas y la ponderacion sufre
una reduccion exponencial conforme
los datos se vuelven mas antiguos.
Usa los principios del suavizado
exponencial simple pero le agrega un
valor adaptativo que puede ser
modificado de manera controlada de
acuerdo a los cambios en el patron.
Permite la prevision de los datos
usando el factor de tendencia e

introduce la estacionalidad.

Figura 27 . Cuadro de modelos usados en el andlisis de series de tiempo

Después de analizar el comportamiento de las ventas del afio 2015 y

compararlo con las caracteristicas de los modelos analizados, se decidio

emplear 3 modelos distintos para realizar el prondstico:

e Suavizado Exponencial Simple

e Suavizado Exponencial Adaptado

e Winter



58

Después de realizar el pronostico por los 3 modelos decididos, se analizaran
los resultados para escoger el modelo que mejor se adapte a las

caracteristicas del comportamiento historico las ventas.
Suavizado Exponencial Simple

En la técnica de suavizado exponencial simple, el nivel actual de la demanda
es estimado a través de un promedio ponderado de la Ultima observacion de la
demanda y la estimacién anterior del nivel de demanda. Interviene una
constante de suavizado denominada alfa (a), cuyo valor oscila entre O y 1. En
este caso se empleara los valores de 0,1, 0,5y 0,9.

En este modelo se emplea las siguientes formulas:

(Ecuacion 6)
Foa=F+a(Yi-F) (Ecuacion 7)

Donde

F: Pronéstico
a: Constante de suavizado

Y: Demanda

Usando la Ecuacién 6 y Ecuacion 7, en el primer caso emplearemos los datos

de la demanda potencial y un valor de a=0,1 obteniendo:



59

Tabla 21 . Resultados obtenidos empleando el modelo de suavizado simple
empleando a=0,1

Error et letl et?
Periodo | Ventas Pronostico

(0=0,1) (0=0,1) (a=0,1) (0=0,1)
1 115 115,00 0,00 0,00 0,00
2 126 115,00 11,00 11,00 121,00
3 112 116,10 -4,10 4,10 16,81
4 145 115,69 29,31 29,31 859,08
5 156 118,62 37,38 37,38 1397,19
6 112 122,36 -10,36 10,36 107,31
7 115 121,32 -6,32 6,32 39,98
8 82 120,69 -38,69 38,69 1496,97
9 93 116,82 -23,82 23,82 567,47
10 108 114,44 -6,44 6,44 41,47
11 134 113,80 20,20 20,20 408,22
12 160 115,82 44,18 44,18 1952,23

MAD = 19,32 | MSE= 583,98

Con las Ecuaciones 6 y 7 anteriormente especificadas, se evalué una segunda

opcion empleando un valor de a=0,5 y se obtiene:



Tabla 22. Resultados obtenidos empleando el modelo de suavizado simple

empleando a=0,5
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Pronostico | Error et letl Et?
Periodo | Ventas

(0=0,5) (0=0,5) (0=0,5) (0=0,5)
1 115 115 0 0 0
2 126 115,00 11,00 11,00 121,00
3 112 120,50 -8,50 8,50 72,25
4 145 116,25 28,75 28,75 826,56
5 156 130,63 25,38 25,38 643,89
6 112 143,31 -31,31 31,31 980,47
7 115 127,66 -12,66 12,66 160,18
8 82 121,33 -39,33 39,33 1546,70
9 93 101,66 -8,66 8,66 75,07
10 108 97,33 10,67 10,67 113,81
11 134 102,67 31,33 31,33 981,82
12 160 118,33 41,67 41,67 1736,14

MAD = 20,77 | MSE= 604,82

La tercera opcion elaborada emplea un valor de a=0,9 y lo reemplaza en la

Ecuacion 6 y Ecuacion 7, obteniendo:
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Tabla 23 . Resultados obtenidos empleando el modelo de suavizado simple

empleando a=0,9

Periodo | Ventas Prondstico | Error et letl et?
(a=0,9) (a=0,9) (a=0,9) (a=0,9)
1 115 115 0 0 0
2 126 115,00 11,00 11,00 11,00
3 112 124,90 -12,90 8,50 12,90
4 145 113,29 31,71 28,75 31,71
5 156 141,83 14,17 25,38 14,17
6 112 154,58 -42,58 31,31 42,58
7 115 116,26 -1,26 12,66 1,26
8 82 115,13 -33,13 39,33 33,13
9 93 85,31 7,69 8,66 7,69
10 108 92,23 15,77 10,67 15,77
11 134 106,42 27,58 31,33 27,58
12 160 131,24 28,76 41,67 28,76
MAD = 18,88 | MSE= 525,10

Después de realizar los célculos con los 3 valores de alfa asignados, se grafica

tanto la demanda potencial como las tres variaciones de los prondsticos:

170
150
130
110
90
70
50
30

1 2

3 B 5

==¢==Demanda Potencial

6 7

e =0, 1

o=0,5

9 10

Figura 28 . Grafico comparativo de la demanda potencial y las 3 variaciones de prondéstico.

—==0=0,9

12




Suavizado Exponencial Adaptado
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El modelo de suavizado exponencial con enfoque adaptado, requiere la

especificacion de un alfa o valor de respuesta del suavizado exponencial que

puede ser modificado de manera controlada, cuando se producen cambios en

el patron de los datos, ademas agrega un factor Beta () o factor de tendencia,

el mismo que varia dependiendo del comportamiento de la demanda y su valor

oscila entre 0 y 1. El modelo requiere definir una periodicidad (MA), la cuéal es

definida en base al comportamiento de la demanda pasada. En este modelo se

emplean las siguientes formulas:

E

t+1

=a)Y +(1-a)F

Sr = ﬂer +(175)Sr—1

A, = ple|+ A=A,
e, =Y ~F,
Doénde:

F: Pronéstico

a: Constante de suavizado

Y: Demanda
S: Error de Suavizado

A Error de Suavizado Absoluto

et Error

(Ecuacion 8)

(Ecuacién 9)

(Ecuacion 10)

(Ecuacion 11)

(Ecuacion 12)

En este modelo se analizara 3 variaciones en el valor de Beta () asignandole

los valores de 0,2, 0,5y 0,9. En el primer caso se empled6 el valor 0,2 y se

obtuvo los siguientes resultados:



Tabla 24 . Resultados obtenidos empleando el modelo de suavizado simple

adaptado empleando 3 =0,2
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_ Demanda Prondstico Error absolute
Periodo _ Error (et)
Potencial ADRES (et)
1 115
2 126 115 11 11
3 112 126 -14 14
4 145 122,81 22,19 22,19
5 156 132,71 23,29 23,29
6 112 148,50 -36,50 36,50
7 115 145,65 -30,65 30,65
8 82 134,19 -52,19 52,19
9 93 101,40 -8,40 8,40
10 108 95,89 12,11 12,11
11 134 101,43 32,57 32,57
12 160 102,72 57,28 57,28
13 115 123,50 -8,50 8,50
MAD 25,72
St At St/At St/At Absolute | Square error
0 0
2,2 2,2 1 1 121
-1,04 4,56 -0,23 0,23 196
3,61 8,09 0,45 0,45 492,53
7,54 11,13 0,68 0,68 542,66
-1,26 16,20 -0,08 0,08 1332,07
-7,14 19,09 -0,37 0,37 939,42
-16,15 25,71 -0,63 0,63 2723,31
-14,60 22,25 -0,66 0,66 70,64
-9,26 20,22 -0,46 0,46 146,67
-0,89 22,69 -0,04 0,04 1060,53
10,74 29,61 0,36 0,36 3281,33
6,89 25,39 0,27 0,27 72,22
MSE 914,87
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Figura 29 . Gréafico comparativo de la demanda potencial y el método suavizado
exponencial con B =0,2

En el segundo caso se empled el valor B =0,5 y se obtuvo los siguientes

resultados:



Tabla 25 . Resultados obtenidos empleando el modelo de suavizado simple

adaptado empleando 8 =0,5
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Periodo Demanga Prondstico ADRES | Error (et) Error absolute
Potencial (et)
1 115
2 126 115 11 11
3 112 126 -14 14
4 145 119,90 25,10 25,10
5 156 134,92 21,08 21,08
6 112 152,17 -40,17 40,17
7 115 135,67 -20,67 20,67
8 82 122,18 -40,18 40,18
9 93 87,38 5,62 5,62
10 108 90,71 17,29 17,29
11 134 93,53 40,47 40,47
12 160 123,49 36,51 36,51
13 115 155,77 -40,77 40,77
MAD 26,07
St At St/At St/At Absolute Square error
0 0
55 55 1 1 121
-4,25 9,75 -0,44 0,44 196
10,4262821 17,4262821 0,60 0,60 630,14
15,754892 19,254892 0,82 0,82 444,51
-12,206359 29,711251 -0,41 0,41 1613,44
-16,4358969 | 25,1883429 -0,65 0,65 427,06
-28,3083613 | 32,6845843 -0,87 0,87 1614,50
-11,3441377 19,1523352 -0,59 0,59 31,59
2,97355493 18,2217914 0,16 0,16 298,99
21,72155 29,3456682 0,74 0,74 1637,78
29,1178472 32,9299063 0,88 0,88 1333,28
-5,82758606 | 36,8514628 -0,16 0,16 1662,44
MSE 834,23
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Figura 30. Grafico comparativo de la demanda potencial y el método suavizado exponencial
con B =0,5

En el altimo caso se empleé el valor 0,9 y se obtuvo los siguientes resultados:



Tabla 26. Resultados obtenidos empleando el modelo de suavizado simple

adaptado empleando 8 =0,9
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Periodo Demanda Prondstico Error (et) Error absolute
Potencial ADRES (et)
1 115
2 126 115 11 11
3 112 126 -14 14
4 145 114,04 30,96 30,96
5 156 142,33 13,67 13,67
6 112 155,77 -43,77 43,77
7 115 115,23 -0,23 0,23
8 82 115,02 -33,02 33,02
9 93 82,03 10,97 10,97
10 108 87,87 20,13 20,13
11 134 107,37 26,63 26,63
12 160 133,94 26,06 26,06
13 115 159,99 -44,99 44,99
MAD 22,95
St At St/At St/At Absolute Square error
0 0
9,9 9,9 1 1 121
-11,61 13,59 -0,85 0,85 196
26,7032384 29,2232384 0,91 0,91 958,54
14,9731335 15,2251335 0,98 0,98 186,86
-37,8990557 40,9188824 -0,93 0,93 1916,14
-3,9973703 4,29935298 -0,93 0,93 0,05
-30,1143092 30,1445074 -1,00 1,00 1090,07
6,85880152 12,8846832 0,53 0,53 120,27
18,8019698 19,404558 0,97 0,97 405,18
25,8427731 25,9030319 1,00 1,00 708,90
26,040022 26,0460479 1,00 1,00 679,22
-37,8905712 43,0991782 -0,88 0,88 2024,46
MSE 700,56
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Figura 31. Grafico comparativo de la demanda potencial y el método suavizado exponencial
con f=0,9

Al analizar los resultados obtenidos podemos evidenciar que la demanda
analizada no cuenta con una tendencia altamente marcada, razén por la cual al
calcular los prondsticos empleando el modelo de suavizado exponencial
adaptado, usado en demandas que, debido a su tendencia requieren un factor
adaptativo, los prondsticos obtenidos no conservan las variaciones propias de
la demanda, nos lleva a concluir que este modelo no es correcto para la

demanda.

Winter

El modelo Winter permite la previsidon de datos tomando en cuenta el factor
tendencia ademas que introduce un factor de estacionalidad para mejorar los
resultados. Ademas de las variables conocidas Alfa (suavizado), Beta
(Tendencia) se afiade una nueva variable denominada Gama y o variable de
estacionalidad. Estas variables pueden modificarse de acuerdo a los cambios
que sufren; al patron de los datos; y, cambian de manera controlada. Este

modelo emplea las siguientes férmulas:
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Li=a(Y /St )+(1-a)(Liy+Tiy) (Ecuacion 12)
Ti=BLi-Lig)+(1-8)T4 (Ecuacion 13)

St~p =7(Yy /L) +(1=7)S

(Ecuacién 14)

Ft*m :(Lt +mTt )Shm

(Ecuacion 15)

Dénde:

L. Estimacion del nivel de la serie en tiempo t

Ti. Estimacion de la tendencia de la serie en tiempo t

Si: Factor estacional en tiempo t

a: Constante de suavizado de los datos

B: Constante de suavizado para la estimacion de la tendencia
Y': Constante de suavizado de estacionalidad

P: Periocidad de la demanda

Fwm: Valor de prondstico del modelo winter para el periodo t+m

El modelo Winter cuenta con tres variables, por esta razon existen gran namero
de combinaciones posibles, es asi que se realizaron varias pruebas de las
posibles combinaciones. Los resultados que mas se adaptan a las

caracteristicas propias de la demanda analizada. Los valores de las variables

son:

B=0,15
a=0,9
Y=0,1

Empleando los valores determinados y remplazandolos en las ecuaciones

antes mencionadas se obtiene los siguientes resultados:



Tabla 27 . Resultados obtenidos empleando el modelo Winter empleando
f=0,15,0=09yY=0,1
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Periodo Demanda Factor Factor Factor Pronéstico
Potencial | Alisado | Tendencia | Estacionalidad
1 115 115,00 11,00 1,00
2 126 126,00 11,00 1,00 126,00
3 112 114,50 7,63 1,00 137,00
4 145 142,71 10,71 1,00 122,13
5 156 155,74 11,06 1,00 153,43
6 112 117,48 3,66 1,00 166,80
7 115 115,61 2,83 1,00 121,14
8 82 85,64 -2,09 1,00 118,45
9 93 92,24 -0,79 1,00 83,37
10 108 106,19 1,43 1,00 91,60
11 134 131,34 4,98 1,00 107,63
12 160 158,31 8,28 1,00 135,69
13 115 120,21 1,33 1,00 166,50
Et et Abs et"h2
0,00 0,00 0,00
-25,00 25,00 625,00
22,88 22,88 523,27
2,57 2,57 6,63
-54,80 54,80 3003,39
-6,14 6,14 37,73
-36,45 36,45 1328,40
9,63 9,63 92,64
16,40 16,40 268,95
26,37 26,37 695,23
24,31 24,31 590,98
-51,50 51,50 2652,30
MAD = 23,00 MSE = 818,71
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Figura 32. Grafico comparativo de la demanda potencial y el método winter con 3 =0,15, a=

De todos los prondsticos realizados se compara los resultados obtenidos para
la Desviacion Media Absoluta (MAD) y Error Cuadratico Medio (MSE).

Tabla 28. Tabla comparativa de los valores de Desviacion Media Absoluta

(MAD) y Error Cuadratico Medio (MSE) de los modelos analizados.

Suavizado Exponencial Suavizado Exponencial _
) Winter
Varia Simple Adaptado
ble B =0,15, a=
a=0,1 | a=0,5 | «=0,9 | =02 | B=0,5 | $=0,9
09yY=0,1
MAD | 19,32 | 20,77 | 18,88 | 25,72 26,07 21,80 23,00
MSE | 583,98 | 604,82 | 525,10 | 914,87 | 834,23 | 640,59 818,71

Analizando los resultados obtenidos se puede evidenciar que los valores de la

Desviacion Media Absoluta (MAD) y Error Cuadratico Medio (MSE) mas bajos

corresponden al

obteniendo:

método de Suavizado Exponencial Simple con «a=0,9
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MAD= 18,88
MSE= 525,10

Por lo tanto, este es el modelo de prondstico mas acertado para la realizacion
del proyecto, obteniendo una demanda anual pronosticada de 1.412 trajes de
vestir para hombre.

Método Suavizado exponencial Simple.

MAD= 18,88 MSE= 525,10

Demanda Anual Pronosticada: 1412
trajes

Figura 33. Resumen Planificacion de la Demanda

3.4 Distribucioén

Tomar las decisiones correctas respecto al canal distribucion, al disefiar la
cadena de suministro se refleja en los clientes, ya que ellos no van a comprar
el producto si no se encuentra a la mano o en el tiempo que ellos lo requieren;
lo que se desea lograr es colocar el producto correcto, en el lugar adecuado, en

el momento preciso para lograr la satisfaccion del cliente.

Para John W. Mullins (2007, p.297), los gerentes disefian los canales de
distribucién para cumplir con varios objetivos, a continuacion se detallan los

objetivos que la empresa desea cumplir:

e Tener disponibilidad del producto para los consumidores potenciales.

e Satisfacer los requisitos de tiempo de entrega de los clientes.
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¢ Mantener flexibilidad en la respuesta a requerimientos del cliente (color y

talla).

Para cumplir con los objetivos planteados, la empresa en la actualidad cuenta
con un canal de distribucién que llega directamente a los consumidores, por
medio de un punto de venta propio. Al eliminar los intermediarios se logra una
mayor proximidad al mercado, permitiendo tener informacion rapida y precisa
acerca de los niveles de demanda, inventario disponible y novedades en la
competencia directa. Para la empresa “Cervantes” el punto de venta es la
puerta de acceso a la informacién necesaria, tanto para la respuesta del canal
de distribucion como para la respuesta de la cadena de suministro entera

(venta, distribucion, fabricacion, proveedores).

3.4.1 Punto de Venta

El punto de venta de propiedad de la empresa se encuentra ubicado en la
ciudad de Riobamba, capital de la provincia de Chimborazo y la zona comercial
mas importante de la provincia. El sector comercial de la ciudad de Riobamba
estd comprendido en el perimetro formado por las calles: Carabobo, 5 de Junio,
José Joaquin de Olmedo y Primera Constituyente. Aproximadamente 144
cuadras, de las cuales cerca del 90% esta destinado al comercio de diversos
productos y servicios como: locales de ropa, restaurantes, bancos,
supermercados, joyerias, entre otros. Por esta razon la localizacién idénea del
punto de venta de la empresa se encuentra dentro de la zona comercial, donde
existe mayor transito de personas, debido a que es aqui donde se concentra
una diversidad de servicios y productos, desde el sector bancario, hasta
comercializadoras de productos de pequefio y mediano tamafo.
Especificamente el punto de venta de la empresa se encuentra ubicado en las
calles: 10 de Agosto 23 — 15 y Cristébal Colon, como se muestra en el

siguiente mapa:
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~rwcha
José Joaquin
de Olmedo

“Cervantes' " 10 de Agosto &
Cristébal Coloi

5 de Junio

Figura 34. Mapa referencial de la zona comercial de la ciudad de Riobamba y la ubicaciéon
exacta del punto de venta de la empresa “Cervantes”.
Tomado de: (Google Maps, s.f.).

ALMACEN

ERVANTES

Tradicion desde 1960

Figura 35. Punto de venta de la empresa punto de venta de la empresa “Cervantes”.
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3.4.1.1 Inventario Actual

El modelo de inventario empleado actualmente por la empresa para satisfacer
las necesidades de sus clientes consiste en tener trajes de vestir para hombre,
tanto de la linea clasica, como de la linea moderna. Para determinar el nimero
de trajes de la linea clasica, se considera las variaciones del traje desarrolladas
para esta linea (casimir negro, casimir azul y casimir plomo) y las tallas

existentes que son:

Tabla 29. Nivel de Inventario de la Linea Clasica del punto de venta de la

empresa.
Linea Clasica

Rango de Edad Talla Numero de variaciones
4 afos 22 3
4 -5 afos 24 3
5 -6 afos 26 3
7 —8 afnos 28 3
9 -10 afos 30 3
11 -12 afios 32 3
13 - 14 afos 34 3
35 3
15 -25 afios % 3
38 3
40 3
Total 33

El nivel de inventario, de la linea clasica, existente en el punto de venta de la
empresa corresponde a 33 trajes de vestir.

Para la linea moderna, de la misma manera se considera las seis variaciones
de trajes desarrolladas para esta linea (casimir azul rayado, casimir negro
rayado, casimir plomo rayado, casimir azul brilloso, casimir negro brilloso,

casimir plomo brilloso) y las tallas existentes que son:



Tabla 30. Nivel de Inventario de la Linea Clasica del punto de venta de la

empresa.
Linea Moderna

Rango de Edad Talla Numero de variaciones
4 afos 22 6
4 -5 anos 24 6
5 -6 afos 26 6
7 —8 afos 28 6
9 -10 afos 30 6
11 - 12 afios 32 6
13 - 14 afios 34 6
35 6
36 6

15 -25 afios

38 6
40 6
Total 66

Tabla 31. Nivel de Inventario de la Linea Clasica del punto de venta de la

empresa.

Linea de ) _
Numero de trajes
Productos
Linea Cléasica 33
Linea Moderna 66
Total 99

El nivel total de inventario existente en

vestir para hombre.

76

el punto de venta es de 99 trajes de
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Figura 36. Inventario existente en el punto de venta

3.5 Fabricaciéon

3.5.1 Descripcion del proceso productivo

El proceso de fabricacion de los trajes de vestir para hombre de la empresa
“Cervantes” emplea un servicio de maquila u “outsourcing” para uno de los
procesos, dando lugar a una fabricacion de procesos combinados: los procesos
propios de la empresa, que se complementan con el servicio de “outsourcing”.

El proceso productivo cuenta con 5 procesos:

e Trazar piezas
e Cortar piezas
e Outsourcing

e Remate

e Etiguetado

Trazar Piezas: El proceso se realiza de manera manual, empleando tiza para
trazar en la tela los moldes preestablecidos de cada una de las piezas que

conforman las partes del traje (leva y pantalén), las piezas necesarias son:

e Espalda

e Delanteros
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e Costalillos
e Manda superior
e Manga inferior

e Solapa

Los moldes varian de acuerdo a la talla del traje que se desea elaborar.

Figura 37. Proceso de Trazar Piezas

Cortar Piezas: El corte se realiza manualmente de forma cuidadosa, siguiendo
los patrones trazados de cada una de las piezas que conforman las partes de

traje, para el proceso se emplea una cortadora de tela manual.

Figura 38. Proceso de Cortar Piezas

Outsourcing: El proceso inicia con la entrega de las piezas cortadas al
proveedor del servicio de outsourcing, que se encarga de ensamblar y coser
las piezas cortadas dando forma a la leva y pantalon, que en conjunto forman
el traje de vestir; el proceso culmina con la colocacion de botones y broches.

Las 2 partes listas son entregadas a la empresa para continuar con el proceso.
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Remate: Consiste en la verificacion de las costuras de la leva y pantaldn,
eliminando los restos de hilo existentes y verificando la colocacion de botones y

broches en las piezas.

Figura 39. Proceso de Remate de piezas

Etiquetado: Se coloca etiquetas a las dos partes del traje (leva y pantaldn)
empleando una maquina de etiquetado manual, dejando el traje listo para la

venta al consumidor.

Figura 40. Proceso de Etiquetado

Empleado la metodologia ANSI (American National Standars Institute), se

realiza el diagrama de flujo del proceso de fabricacion.
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Trajes de Vestir para Hombre

Proceso de Fabricacion

Recepcion de
Materia Prima

v

Trazar

Cortar

Interno

Outsourcing

Externo

Remate

¥

Etiquetado

Almacenamiento

v

=

[Interno

Figura 41 . Diagrama de flujo del proceso de fabricacion de trajes de vestir.
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3.5.1.1 Tiempo de Fabricacién

Para determinar el tiempo de fabricacion, se hizo mediciones de cada uno de
los procesos que se encuentran involucrados en la realizacion de un traje.
Durante un intervalo de 90 dias, se realizaron 15 mediciones aleatorias de los

procesos, obteniendo como resultado lo siguiente:

Tabla 32. Mediciones realizadas a los tiempos estandar de los procesos de la

elaboracion de una unidad.

mz:i::i?c’m Trazar Cortar | Outsourcing | Remate | Etiquetado
1 1358 s 1580 s X 733 s 467 s
2 1400 s 1573 s X 724 s 458 s
3 1380 s 1597 s X 732's 463 s
4 1360 s 1574 s X 725s 458 s
5 1400 s 1596 s X 728 s 463 s
6 1396 s 1577 s X 730 s 472 s
7 1388 s 1578 s X 732s 475 s
8 1402 s 1575 s X 729 s 465 s
9 1360 s 1588 s X 735s 472 s
10 1385 s 1595 s X 733 s 468 s
11 1405 s 1590 s X 729 s 477 s
12 1408 s 1632 s X 731s 469 s
13 1390 s 1593 s X 735s 471s
14 1383 s 1588 s X 740 s 473 s
15 1407 s 1591 s X 736 s 468 s
Promedio | 1388,13 s | 1588,47 s X 731,47s | 467,93 s
Maximo 1408 s 1632 s X 740 s 477 s
Minimo 1358 s 1573 s X 724 s 458 s
MODA 1400 s 1588 s X 733 s 463 s
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En las mediciones no se considera el proceso de outsourcing debido a que la
entrega del mismo se realiza de manera semanal conforme con el acuerdo
entre la empresa y el servicio. Para determinar el tiempo a considerar se
empled el concepto de MODA que selecciona el valor que mas se repite en un
rango de datos analizados, obteniendo como tiempo de cada proceso lo

siguiente:

Tabla 33. Tiempo de cada proceso

Proceso Tiempo
Trazar 1400 s
Cortar 1588 s

Outsourcing 5 dias
Remate 733s
Etiquetado 463 s
Total 4184 s

Excluyendo el tiempo establecido en el acuerdo de servicio entre la empresa y
el outsourcing, el tiempo de fabricacibn de una pieza es de 4184 s y el
outsourcing realiza entregas semanales y el tamafio maximo de lote es de 15

trajes.

3.5.2 Fabricacion Método “Push”

En el caso de la fabricacién por el método empujar o “push”, dividiremos al

proceso en dos etapas:

e Etapa 1: Conformada para los procesos de trazar y cortar.
e Etapa 2: Conformada por los procesos de outsourcing, remate y

etiquetado.

Para determinar la etapa critica, se analiz6 el cuello de botella definido como el

proceso 0 equipo con mayor tiempo de ciclo y que limita la capacidad de
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produccioén (Chase, 2008, p.165). Es por ello que se analizara primero la etapa
dos, ya que esta constituye el cuello de botella, por contar con un tiempo de
entrega superior al de los otros procesos. En el proceso de outsourcing se
usara un sistema de revision continua, que también toma el nombre de Sistema
de punto de reorden (ROP); este sistema se caracteriza por tener una cantidad
de pedido fija es necesario vigilar de manera continua el inventario restante,
para asi tener registros actualizados y conocer si se ha llegado al punto en que

se necesita volver a realizar un pedido (Chase, 2002, p.554).

Este modelo tiene por objetivo determinar el punto especifico en el que se debe
realizar el pedido (R) y a la vez el tamafio del mismo (Q) (Chase, 2002, p.
555).Para calcular estas dos cosas, es necesario primero determinar algunas

caracteristicas del método de fabricacion que analizamos:
e Se considera una demanda de producto constante determinada
previamente como demanda potencial.

e Se cuenta con un tiempo de fabricacion ya previamente determinado.

Para determinar el punto en el que se debe volver a pedir se emplea la

siguiente formula:

R = dL (Ecuacion 16)

Donde

d: Demanda diaria promedio

L: Tiempo de entrega en dias

En el caso que se estd analizando se emplea la demanda potencial anual
obtenida en el apéndice de Planeacion de la demanda, la misma que se calcul6

por el modelo de Suavizado Exponencial Simple, que es de 1412 trajes y el
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tiempo de entrega es 5 dias. Estos datos se sustituyen en la Ecuaciéon 16,
obteniendo:

1412
~ 365

R = 20 trajes

x5

Para determinar el tamafio del pedido empleamos la formula:

2DS

Qopt = - (Ecuacion 17)

Donde

D = Demanda anual

S= Costo por hacer un pedido. En este caso el costo es de $ 3.00

H= Costo de mantenimiento (Definido como iC, donde i es un porcentaje del
costo de la pieza C, emplearemos el porcentaje medio de 10% del costo

($30,00)).
0 2x1412x3
opt — 3
Qopt = 5S4 trajes
Trajes
80
4 Qo= S4 trajes +
S0
40
R=20 22
20
10 +
o . b
o S 15 20 25 30 Dias
Figura 42. Funcionamiento del Sistema de Punto de Reorden de la Fabricacion del Método
Push.
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En el caso de la etapa 1 se establecera un sistema de reabastecimiento
basado en el tamafio de lote antes determinado (54 trajes). Se usard un
sistema de reabastecimiento con contenedores, el cual permite que el propio
contenedor se use como dispositivo de sefial, el contenedor vacio indica la

necesidad de volver a llenarlo. Se contara con dos contenedores.

. Fabricacion Método "Push

Punto de Reorden

=20 trajes Q= 54 trajes

Figura 43. Resumen Fabricacion Método “Push”

3.5.3 Fabricacién Método “Pull”
Como se habia definido anteriormente, en el capitulo 3, en el método “Pull” el
objetivo es poder responder a la demanda en un tiempo menor igual a 3 dias;

se analiz6 el tiempo de fabricacién determinado anteriormente obteniendo:

Tabla 34. Tiempo de ciclo

Proceso Tiempo en dias
Trazar 0,049
Cortar 0,055

Outsourcing 5 dias
Remate 0,025
Etiquetado 0,016
Total 5,146
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Se identifica que el cuello de botella de la fabricacion esta constituido por el
proceso de outsourcing con un tiempo de 5 dias, el mismo que supera el limite
maximo para la fabricacion bajo el método “pull” (3 dias). Con el objetivo de
mejorar dicha restriccion se establecidO un nuevo acuerdo con el servicio de
outsourcing, especifico para el método “pull”. Debido a que el outsourcing es un
servicio externo, se consideran las 24 horas del dia como tiempo disponible, es
por ello que el nuevo acuerdo con el proveedor especifica un tiempo de entrega
de 22 horas. En cuanto al tiempo disponible de la empresa se considera 8

horas, obteniendo un tiempo de ciclo de:

Tabla 35. Tiempo de ciclo con nuevo acuerdo de servicio

Proceso Tiempo en horas Tiempo en dias
Trazar 0,389 0,049
Cortar 0,441 0,055

Outsourcing 22 0,75

Remate 0,203 0,025

Etiquetado 0,129 0,016
Total 0,90 dias

El nuevo acuerdo realizado con el servicio de outsourcing especifica que el lote
exigido es de 4 trajes, es por ello qgue se determina la demanda diaria, saber
cuanto tiempo es necesario para cubrir el lote exigido. Usando la demanda
anual del método “Pull” se calculdo la demanda diaria obteniendo como

resultado 2 trajes.

El lote exigido por el proveedor del servicio de outsourcing es de 4 trajes, para
determinar el tiempo necesario para cubrir esa demanda, se calcula la
demanda diaria en base a la demanda anual del método “Pull” (462 trajes),
obteniendo una demanda diaria de 2 trajes, por lo que se requieren 2 dias para

cubrir el lote requerido y se afiade el tiempo de ciclo
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Teniendo un tiempo de ciclo total de 0,90 dias obteniendo un tiempo inferior al
limite méximo, el anico requerimiento del outsourcing es que el tamafio de lote,
el mismo que debe ser de 3 -4 trajes. Para saber el tamafio de lote que se
podria enviar, se obtiene la demanda diaria del método “Pull”, es decir, se usa
la demanda anual obtenida, que es 462 trajes y se la convirtié en la demanda
diaria (12 meses — 20 dias laborables), obtenemos una demanda diaria de 2
trajes. Para cumplir con el tamafio de lote se deberia esperar la demanda de 2
dias (4 trajes) a lo que se le afiade el tiempo de ciclo obteniendo teniendo un
total de 2,9 dias; que permite cumplir con el proceso de fabricacion bajo el

método pull en un tiempo inferior al limite establecido.

Fabricacion Método "Push"

Outsourcing
Lote requerido: 4 trajes

Tiempo de entrega: 0,75 dias

~
P

Restirccidn tiempo de entrega: 3 dias
Tiempo Total de Ciclo: 2,9 dias

Figura 44. Resumen Fabricacion Método “Push”

3.6 Abastecimiento

Para el abastecimiento de las materias primas, se define los materiales
empleados en la elaboracién de un traje de vestir para hombre, los cuales son:
e Casimir diversos tipos
e Fusionable
e Telade forro
e Etiquetas
e Botones

e Cierre
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De cada elemento se necesita, a su vez, una cantidad especifica para realizar

una unidad, las mismas que se especifican a continuacion:

Tabla 36. Materias primas y cantidades requeridas por cada unidad.

Material Cantidad
Casimir 3m
Hilo 30 m
Fusionable 0,5m
Tela forro 1,5m
Botones 8 unidades
Cierre 1 unidad
Gafete 1 unidad
Etiquetas 2 unidades

Para cada uno de los materiales, se realizara un sistema de reposicion de
inventarios basado en la técnica del punto de reorden (ROP), la cual es
conocida como uno de los modelos de cantidad de pedido fija. Adicionalmente,
se establecié un inventario de seguridad para disminuir el riesgo de tener
faltantes durante el lapso de tiempo comprendido, entre que se realiza un

pedido y el momento en que llega el mismo.

En primer lugar, se debe conocer el numero total de trajes que se desea
producir, para lo cual se unificé la demanda pronosticada para el método push
por el modelo de Suavizado Exponencial Simple, que constituyen 1412 trajes y
la demanda potencial para el método pull, que son 462 trajes, obteniendo un
total de 1874 unidades a producir anualmente. Con esta cantidad total de
unidades a producir, se calculd los requerimientos totales de cada una de las

materias primas necesarias.

Casimir
Para conocer la cantidad total de metros de casimir necesarios, se multiplico la

cantidad total de trajes a producir (1.874 unidades) por los 3 metros de tela
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requeridos para realizar cada unidad, dando como resultado 5.622 metros de

tela casimir. La tela se adquiere en rollos que cuentan con las siguientes

especificaciones:

Tabla 37. Especificaciones de los rollos de tela casimir.

Tipo de tela Casimir
Ancho 15m
Largo 50m

Figura 45. Rollos de Casimir

Tomando en cuenta las especificaciones de largo de los rollos (50 m) y la

cantidad total de metros requeridos que corresponde a 5.622, se calcula el

numero de rollos necesarios obteniendo 112,44 rollos, es decir 113 rollos.

Hilo

Con el objetivo de conocer el numero de metros de hilo necesarios para

elaborar el total de trajes, se multiplico los 1.874 trajes por los 30 metros de hilo

gue se emplean en la elaboracion de cada unidad, obteniendo 56.220 metros

de hilo. El hilo es adquirido en una presentacion de 10.000 m, tomando en

cuenta los metros necesarios se calculd el numero de ovillos que se requiere

obteniendo 5,62 unidades, es decir 6 unidades.
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Figura 46. Ovillos de Hilo

Fusionable

Para conocer la cantidad total de metros de fusionable necesarios, se multiplico

la cantidad total de trajes a producir (1.874 unidades) por 0,5 metro de

fusionable requerido para realizar cada unidad, dando como resultado 937

metros. El fusionable se adquiere en rollos que cuentan con las siguientes

especificaciones:

Tabla 38. Especificaciones de los rollos de fusionable

Tipo de tela Fusionable
Ancho Im
Largo 50m

Fiagura 47. Rollos de Fusionable
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Tomando en cuenta las especificaciones de largo de los rollos (50 m) y la
cantidad total de metros requeridos que corresponde a 937, se calcula el

namero de rollos necesarios obteniendo 18,74 rollos, es decir 19 rollos.

Tela forro

El total de tela forro requerida para las 1.874 unidades a producir se calculo
multiplicando este numero por el 1,5 metros necesarios para cada unidad
obteniendo 2.811 metros de tela forro, la misma que se adquiere en rollos de

las siguientes caracteristicas:

Tabla 39. Especificaciones de los rollos de Fusionable.

Tipo de tela Casimir
Ancho 1,5m
Largo 50m

J 5 ;"

’ -
'. A’lllo- e
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Figura 48. Rollos de Tela Forro

Para conocer el total de rollos necesarios se dividi6 los 2.811 metros
requeridos, para la especificacion de largo con la que cuentan los rollos (50m) y
se obtuvo un total de 56,22 rollos, es decir 57 rollos.
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Botones

En el caso de los botones cada traje lleva 8 botones por lo que esta cantidad
multiplica por los 1.874 trajes a producir nos da como resultado 14.992
botones. Los botones se adquieren en paquetes de 1.000 unidades, asi que al
dividir el total de botones para el contenido de un paquete se obtiene que son

necesarios 14,92 paquetes (15 paquetes).

Figura 49. Paquetes de Botones

Cierre

Cada traje lleva 1 cierre por lo que para los 1.874 trajes a producir se requiere
igual numero de cierres; los mismos que son adquiridos en paquetes de 25
unidades, para saber el numero de paquetes se procede a dividir el total de los
cierres para el contenido de un paquete, siendo necesarios 74,96 paquetes, es

decir 75 paquetes.
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Figura 50. Paquete de Cierres.

Gafete

Para los 1.874 trajes que se desea producir son necesarios igual nimero de
gafetes debido a que cada traje requiere una sola unidad. Los gafetes son
adquiridos en paquetes de 1000 unidades, por lo que para el total de trajes es

necesario 1,87 paquetes, los mismos que se aproximan a 2 paquetes.

Figura 51. Paquete de Gafetes




94

Etiquetas

Cada traje lleva 2 etiquetas, la primera es colocada en la leva y la segunda en
el pantalén, para los 1.874 trajes que se desea producir se requiere 3.748
etiquetas. La presentacion en la que se adquiere las etiquetas son rollos de 500
etiquetas, al dividir el total de etiqguetas necesarias para el contenido de los

rollos se obtiene 7,49 rollos de etiquetas, es decir 8 rollos.

Figura 52. Rollo de Etiquetas

3.6.1 Célculo del Inventario de Seguridad y Punto de Reorden

Inicialmente se calcula el inventario de seguridad para cada una de las

materias primas para lo cual emplearemos la férmula:

SS =zo, (Ecuacion 18)
Donde:

z: Numero de desviaciones estandar para una probabilidad de servicio
especifica.

o,.: Desviacion estandar del uso durante el tiempo de entrega

Para determinar el o;(desviacion estandar del uso durante el tiempo de

entrega), primero se calculé la desviaciébn estandar de la demanda diaria
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pronosticada en este mismo capitulo con el modelo Suavizado Exponencial

Simple. Se calcul6 empleando la funcion de Excel DESVEST, la cual devuelve

la desviacion estandar de una muestra, obteniendo:

Tabla 40. Desviacion Estandar Diaria

Mes Demanda Pronosticada Demanda Pronosticada
Mensual Diaria
Enero 115 3,83
Febrero 115 3,83
Marzo 125 4,16
Abril 113 3,78
Mayo 142 4,73
Junio 155 5,15
Julio 116 3,88
Agosto 115 3,84
Septiembre 85 2,84
Octubre 92 3,07
Noviembre 106 3,55
Diciembre 131 4,37
Desviacion Estandar Diaria 0,64

Debido a que el tiempo de entrega de los materiales es superior a un dia, es

necesario calcular la desviacién estandar del uso durante el tiempo de entrega

(0;,), empleando la férmula:

o, = 0%+ 0%+ -+ af
Donde

o: Desviacion estandar

L: Tiempo de entrega de un pedido en dias

(Ecuacion 19)
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Empleando esta formula y la desviacion estandar obtenida antes (0,64),

calculamos la desviacién estandar del uso durante el tiempo de entrega ( “¢)

de cada una de las materias primas y obtenemos:

Tabla 41. Tiempo de entrega de materias primas y desviacion estandar del uso

durante el tiempo de entrega

Insumo Tiempo de' O
entrega en dias

Casimir 6 1,57
Hilo 6 1,57
Fusionable 6 1,57
Tela forro 6 1,57
Etiquetas 6 1,57
Cierre 4 1,28
Gafete 4 1,28
Botones 4 1,28

Después se calcul6 el nimero de desviaciones estandar para una probabilidad
de servicio especifica, primero se define la probabilidad de que no se agoten
las materias primas requeridas, de acuerdo al criterio de la empresa el nivel de
servicio debe ser alto, cercano al 100% debido ha que si llegara a faltar alguna
de las materias primas la produccion se veria afectada. Definiendo que las
siguientes materias primas que deben contar con el mayor nivel de servicio
son: Casimir, Hilo, Forro, Fusionable y Etiquetas, las demas materias primas

contaran con un nivel de servicio menor pero no inferior al 90%.

Para calcular el nivel de servicio se emplea la funcion de Excel de distribucion
normal estandar inversa (INV.NORM.ESTAND), la cual devuelve el inverso de

la distribucion acumulativa normal para una probabilidad especifica obteniendo:
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Tabla 42. Nivel de Servicio de las materias primas y sus respectivas

probabilidades.

Insumo Nivel de Servicio z
Casimir 99,95 % 3,29
Hilo 99,95 % 3,29
Fusionable 99,95 % 3,29
Tela forro 99,95 % 3,29
Etiquetas 99,95 % 3,29
Cierre 99,00% 2,32
Gafete 99,00% 2,32
Botones 99,00% 2,32

Una vez definido el niumero de desviaciones estandar para la probabilidad de

servicio de cada materia prima (z) y la desviacion estandar de uso durante el

tiempo de entrega ( “L), se calcul6 el inventario de seguridad de los insumos

necesarios empleando la Ecuacion 19.

Debido a que la desviacion estandar fue calculada en base a la demanda de
trajes, se debe realizar la transformacion del inventario de seguridad en base la
cantidad de cada materia prima empleada y el contenido de la presentaciéon

gue se adquiere. Obteniendo como resultado:



Tabla 43. Inventario de Seguridad de Materias Primas
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Cantidad _
_ Contenido
SS en | requerida SS de cada
Insumo oy Z _ de la .
trajes por | presentacion
_ presentacion
unidad
Casimir 1,57 | 3,29 7,55 3m 50 m 1 rollo
Hilo 1,57 | 3,29 7,55 30m 10.000 m 1 ovillo
Fusionable | 1,57 | 3,29 7,55 0,5m 50 m 1 rollo
Tela forro 1,57 | 3,29 7,55 1,5m 50m 1 rollo
Etiquetas 1,57 | 3,29 7,55 2u 500 u 1 rollo
Cierre 1,28 | 2,32 4,35 lu 25u 1 paquetes
Gafete 1,28 | 2,32 4,35 lu 1000 u 1 paquete
Botones 1,28 | 2,32 4,35 8u 1000 u 1 paquete

Después de conocer

calculo el punto de reorden de las mismas, empleando la siguiente formula:

R=dL+SS

Donde

R: Punto de volver a pedir

d: Demanda diaria promedio

L: Tiempo de entrega en dias

SS: Inventario de seguridad

Empleando la Ecuacién 20 para cada caso se obtiene:

el inventario de seguridad de cada materia prima se

(Ecuacién 20)



Tabla 44. Punto de Reorden de las Materias Primas
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Insumo d L ssen Ca(,i? ROP
presentacion

Casimir 0,31 rollos 6 dias 1 rollo 3 rollos

Hilo 0,02 ovillos 6 dias 1 ovillo 1 ovillo

Fusionable 0,05 rollos 6 dias 1 rollo 1 rollos

Tela forro 0,15 rollos 6 dias 1 rollo 2 rollos

Etiquetas 0,02 rollos 6 dias 1 rollo 1 rollo
Cierre 0,21 paquetes | 4 dias 1 paquete 2 paquetes
Gafete 0,005 paquetes | 4 dias 1 paquete 1 paquete
Botones 0,04 paquetes | 4 dias 1 paquete 1 paquete

Para determinar el tamafio del pedido empleamos la Ecuacién 17 y los datos

especificos de cada materia prima, se obtiene los siguientes resultados:

Tabla 45. Tamarfo del Pedido de las Materias Primas

Insumo D S H Q opt
Casimir 113 rollos $3,00 |$32,50 5 rollos

Hilo 6 ovillos $3,00 |$0,24 12 ovillo
Fusionable 19 rollos $3,00 |$25,00 3 rollos
Tela forro 56 rollos $3,00 |$10,00 6 rollos
Etiquetas 7 rollos $3,00 |%$1,00 7 rollo
Cierre 75 paquetes | $3,00 |$0,21 46 paguetes
Gafete 2 paquetes | $3,00 |$5,50 2 paquete
Botones 15 paquetes | $ 3,00 | $4,25 5 paquete
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Figura 53 Funcionamiento del Sistema de Punto de Reorden con inventario de seguridad

Tabla 46. Resumen Abastecimiento de Materias Primas

Insumo sSen Ca(_j? ROP Qopt
presentacion
Casimir 1 rollo 3 rollos 5 rollos
Hilo 1 ovillo 1 ovillo 12 ovillo

Fusionable 1 rollo 1 rollos 3 rollos
Tela forro 1 rollo 2 rollos 6 rollos
Etiquetas 1 rollo 1 rollo 7 rollo

Cierre 1 paquete 2 paguetes 46 paquetes

Gafete 1 paquete 1 paquete 2 paquete

Botones 1 paquete 1 paquete 5 paquete




4. Andlisis Econédmico
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Una vez concluido el proyecto se realiza un andlisis econdmico, para

determinar la rentabilidad de la propuesta de disefio de cadena de suministro.

De esa manera los rubros analizados en el proyecto son:

» Inversiones necesarias para llevar a cabo la implementacion del disefio

propuesto

» Beneficios de produccion, resultado de la ejecucion de la propuesta.

» Costos de produccion adicionales generados por las ventas potenciales

estimadas.
>

Analizando estos tres aspectos se calcula el flujo libre del proyecto, para

determinar la viabilidad de la propuesta.

4.1 Inversiones

El rubro considerado como inversion dentro del proyecto es el de consultoria.

La consultoria considera la evaluacion y disefio de la cadena de suministro

adecuada para responder a las necesidades actuales y futuras que la empresa

requiere.

El proyecto no requiere de inversiones fisicas como maquinarias, instalaciones,

entre otras, se requiere de la inversion intangible que es la contratacion de

servicios de consultoria.

Tabla 47. Rubros de Inversiones

Inversiones

Consultoria

$ 2.000,00
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4.2 Beneficios de Produccién

Los beneficios de produccién o también considerados ahorros productivos

constituyen la diferencia entre:

» Ventas Actuales vs Ventas Futuras: Para las ventas actuales se
considera historicos de venta del afio 2015, multiplicados por el precio
de venta al publico. En las ventas futuras se considerada tanto la
demanda pronosticada (modelo suavizado exponencial simple) y
adicionando la demanda potencial estimada para el método Pull, ambos
valores deben ser multiplicados por el precio de venta al publico.

» Inventario Actual vs Inventario Futuro: El inventario actual considera,
los niveles de inventario obtenidos en base al levantamiento de
informacion realizado en la primera parte del proyecto, multiplicado por
el costo de fabricacion del producto. Por otra parte el inventario futuro
considera el nivel de inventario estimado después de la implementacién
del sistema del punto de reorden propuesto en el proyecto, multiplicado
por el costo de fabricacion del producto.

Tabla 48. Beneficios de Producciéon

Beneficios
Actual Futuro o
Econdmicos
Ventas $54.880,00 |{$131.180,00| $ 76.300,00
Inventario trajes | $4.950,00 | $2.700,00 $ 2.250,00

Flujo de beneficios de produccion $ 78.550,00
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4.3 Costos de Produccion Adicionales

Los costos de produccion adicionales contemplan dos rubros:
» Costos de Produccion Actuales: Consideran los histéricos de venta
del afio 2015 multiplicado por el costo de produccion.
Tabla 49. Costos de Produccion Actuales

Demanda Costo
Insumo Costo
Actual Actual
Casimir 52 $ 325,00 $ 16.900,00
Hilo 3 $2,40 $7,20
Fusionable 9 $ 250,00 $ 2.250,00
Tela forro 26 $ 100,00 $2.600,00
Etiquetas 4 $ 10,00 $ 40,00
Cierre 35 $2,13 $ 74,55
Outsourcing 784 $ 30,00 $23.520,00
Gafete 1 $ 55,00 $ 55,00
Botones 7 $42,50 $297,50
Costo de Produccion Total $ 45.744,25

» Costos de Produccion Futuros: Consideran la demanda pronosticada
previamente mas la demanda potencial del método Pull, estos dos
valores se multiplican por el costo de produccion del traje de vestir para
hombre.
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Tabla 50. Costos de Produccion Futura

Insumo Demanda Costo Costo Futuro
Futura
Casimir 120 $325,00 $39.000,00
Hilo 15 $2,40 $ 36,00
Fusionable 20 $ 250,00 $5.000,00
Tela forro 60 $ 100,00 $6.000,00
Etiquetas 8 $10,00 $ 80,00
Cierre 80 $2,13 $170,40
Outsourcing 1874 $30,00 $ 56.220,00
Gafete 2 $55,00 $110,00
Botones 16 $ 42,50 $ 680,00
Costo de Produccién Total $107.296,40

Luego de obtener los dos valores necesarios, se calcula los costos de
Producciéon Adicionales. Para este rubro se calcula realizando una diferencia
entre los Costos de Produccion Actuales, menos los Costos de Produccion

Futura, obteniendo:

Tabla 51. Costos de Produccion Adicionales

Costo Costo
Insumo
Actual Futuro
Casimir $ 16.900,00 | $ 39.000,00
Hilo $ 7,20 $ 36,00
Fusionable $ 2.250,00 $ 5.000,00
Tela forro $ 2.600,00 $ 6.000,00
Etiguetas $ 40,00 $ 80,00
Cierre $ 74,55 $ 170,40
Outsourcing $ 23.0520,00 | $56.220,00
Gafete $ 55,00 $ 110,00
Botones $ 297,50 $ 680,00
Costo Total $45.744,25 | $ 107.296,40
Flujo de costos de
) $61.552,15
produccion
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En base a las inversiones, los beneficios de produccién y los costos de

produccion adicionales anuales, se calculé el flujo libre del proyecto para 3

anos, para determinar la rentabilidad del proyecto.

Tabla 52. Flujo Libre del Proyecto

Afos

0

Inversiones del afo

(inicial o posterior)

$ 2.000,00

Flujo anual de

inversion (1)

$ 2.000,00

Flujo de beneficios
de
produccién(ahorros
productivos)

$ 78.550,00

$ 78.550,00

$ 78.550,00

Flujo de costos de
produccién (costos
adicionales)

$ 61.552,15

$ 61.552,15

$ 61.552,15

Utilidad Anual

$ 16.997,85

$ 16.997,85

$ 16.997,85

Flujo anual libre del

proyecto

$ 2.000,00

$ 16.997,85

$ 16.997,85

$ 16.997,85

4.5 Valor Actual Neto (VAN) y Tasa Minima Aceptable de Rendimiento

(TMAR)

Con base en el flujo libre del proyecto obtenido en el apartado anterior, se

calcula el Valor Actual Neto con una Tasa Minima Aceptable de Rendimiento

(TMAR) determinada por la empresa, la misma que se calcula en base a tres

factores:

TMAR= Riesgo Pais + Inflacion + Tasa Activa
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Empleando los datos extraidos del Banco Central del Ecuador (2016) el Riesgo
pais para Junio del 2016 es 8,79%, la inflacién a Diciembre del 2015 es de
3,38% y la tasa de Interés Activa a diciembre del 2015 es de 9,12%. La suma
de estos indicadores dan como resultado una Tasa Minima Aceptable de
Rendimiento de 21,29%, la tasa es alta debido a consideraciones actuales del
pais, entre ellas el proceso electoral proximo a realizarse y la incertidumbre que
esto con lleva a la produccion nacional y por otra parte el incremento realizado
a impuestos como el impuesto al valor agregado, el mismo que desde el 1 de
junio del presente afio ha tenido. Tomando en cuenta estos factores la empresa
ha decidido optar un escenario pesimista con una Tasa Minima Aceptable de

21,29 anteriormente calculada.

Para el célculo del Valor Actual Neto se empleé la Tasa Minima Aceptable y el
flujo anual libre de los 3 afios analizados, obteniendo un Valor Actual Neto de
$ 33.094,72, el mismo que muestra que la propuesta de disefio de la cadena de

suministro es rentable.

Tabla 53. Tasa Minima Aceptable de Rendimiento y Valor Actual Neto.

TMAR 21,29%

VAN $ 33.094,72

La Tasa Interna de Retorno se calculé6 empleando el flujo anual libre de los 3
afos analizados, obteniendo una Tasa Interna de Retorno de 849 %,
porcentaje que muestra que la propuesta de disefio de la cadena de suministro
es un proyecto rentable. Al considerar una Tasa Interna de Retorno tan alta el
proyecto considera un riesgo alto y una rentabilidad alta, cumpliendo con la
premisa establecida por F.B. Hawley (1893) a mayor riesgo mayor ganancia.
Por esta razén la empresa considera el proyecto planteado como un riesgo que

se debe correr con el objetivo de incrementar sus ganancias.
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5. Conclusiones y Recomendaciones

5.1 Conclusiones

En el estudio de mercado se determind la competencia directa constituida por
locales de ropa dedicados a comercializar trajes de vestir para hombre,
ademas del mercado consumidor que esta constituido por la poblacion de sexo
masculino comprendido entre las edades de 5 y 24 afios de la ciudad de
Riobamba y los cantones de Guano y Penipe.

Empleando los resultados obtenidos en las encuestas realizadas en la ciudad
de Riobamba y en los cantones de Guano y Penipe, se determiné la demanda,
la oferta y la demanda insatisfecha que fue considerada como la demanda que
la empresa cubrira con una participacion igualitaria de la empresa y sus

competidores, correspondiente al 11,11%, es decir 2.100 trajes.

El disefio de la Cadena de Suministro empleé como referencia el modelo
SCOR para disefar cada uno de los eslabones de la empresa: Abastecimiento,
Manufactura, Distribucion y Cliente, el disefio se realizd aguas arriba iniciando

con las ventas y culminando en los proveedores.

En el eslabon Cliente usando los resultados de las encuestas realizadas
referentes a los requerimientos de entrega se determind dos tipos de entrega:
inmediata y bajo pedido (espera). La entrega inmediata emplea el método de
empujar o “Push” y la entrega bajo pedido emplea el método jalar o “Pull’,
ademas se determind las demanda correspondientes a cada uno de los

métodos.

El canal de distribucion con el que cuenta la empresa llega directamente a los
consumidores por medio de un punto de venta de propiedad de la empresa, en
el que se levantd informacion acerca de los niveles actuales de inventario de

trajes de vestir para hombre.
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En el eslabon Manufactura para la demanda del método empujar se empled un
sistema de punto de reorden que permiti6 determinar el punto en el que se
debe volver a pedir y el tamafio de pedido 6ptimo. Para el método jalar se
realizd un acuerdo de servicio con el proceso de outsourcing empleado por la
empresa para cumplir con el tiempo maximo de entrega requerido por los

clientes.

En el nivel de Abastecimiento se empled un sistema de punto de reorden con
inventario de seguridad para disminuir el riesgo de tener falta de materia prima,
se determind el punto en el que se debe volver a pedir para cada materia prima

y el tamafio 6ptimo de cada pedido.

En el Andlisis Econdmico se determind que el proyecto es rentable, usando la
Tasa Minima Aceptable de Rendimiento determinada por la empresa de
21,29% se obtuvo un Valor Actual Neto de $ 7.905,91

5.2 Recomendaciones

Se recomienda implementar el disefio de cadena de suministro realizado en

este proyecto para beneficio econdmico y productivo de la empresa.

Implementar un software que permita a le empresa registrar niveles de

inventario de materia prima y producto terminado, demanda y ventas.

Se recomienda emplear los niveles de demanda mensuales para actualizar los

datos empleados en los prondsticos para obtener mejores resultados.

Analizar peridodicamente el comportamiento de los consumidores frente al
producto con el objetivo de realizar los cambios necesarios en la cadena de

suministro para obtener la respuesta deseada.
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Realizar convenios con los proveedores para disminuir los tiempos de entrega
de la materia prima y responder en menor tiempo a los requerimientos de

entrega de los clientes.
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Anexo 1. Encuesta realizada en la ciudad de Riobamba
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ENCUESTA TRAJES DEVESTIR PARA HOMBRE

o mEpelen fr ol mroemls = Bl mlemende o f o prelemom mum teme d
mocefc corasmitcr fc Tpa S valr pem BomBe oz la Chodfed dc Sickamba

Edad:

1. Con qué frecusncla compra Ud. Un traje de vesticy
_ (Cada 3 messs
___ Cada § masas
_ (Cada 12 messs
_ Masoe 12 messs
2. JEn gué lugar Ud. Hablttualmeants adquisns su trajs de vestir?
__ Local g2 Ropa
Sastraria

Oras

Sspectque

3. | Qué tipo de traje ea &l gue Ud. Preflere al momento de comprar?
___ Trajaci3skon {un 500 colr Z2ul, Nagra, [oma, &)
___ Tralamadama (ieia rayada, i3 brilkosa, &)

4 Soflale an orden de Importancia las caracterieticas del traje da

vaetir que Ud. Anallza 3l memeante da comprarie. | Slendc 1 12 mas
importanta y 4 1a mencs Importants)




5 Cuando ueted compra wn traje deveetir preflans gue 1a antrega eea:

___Inmadata o producld dsponiis an S100k

___ Esta dispussto 3 esperar por & e desaado

& 5 su respusetas Tus sspsarar an &l nwmaral anterior, @ Cudnto tlempo
aptaria Ud. Diepwsetc a esparar por el traje de veetir deesado?

___i-3dizs

_ 35dix:

_ 5Tdias

_ Masga 7 das

7. Estaria dispuwsestc a pagar wn valor adicional por conssgulr wn trag
e waetlr con latalla ycolor desaado

=

Wa

B pEsta Ug. Satiefscho con o trajps oe vestir gue existan an &l
mercato?

=

Wa
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Anexo 2. Encuesta realizada en el Cantén Guano

ENCUESTA TRAJES DEVESTIR PARA HOMBRE

H it fe o oo o cbicer Iecmeds oo gk o pfomom g e d
meozade szeramider fe Trapay &= Wale pace FemBrr e o Cam e Suams

Edad:
1. Con quéfracuancla compra Ud. Un trajs da vastic?,
___Cada 3 meses
___ (Cada & meses
__ Cada 12 meses
_ Masd2 12 mesas
2. JEn qua lugar Ud. Habtusiments adquiars su traje de vaetir?
— Locd de Ropd

S3rrla
Orgs

Espacityue

3. | Gué tipo de traje ee &l gua Ud. Prefiere al momeanto de comprar?
___ Trajaclasico {un solo cakr 3z, nagra, plama, 2k)
___ Traamadama (i3 rayada, teia brilkosa, aic)

4 Sefdls en orden da Importancis lae caracterieticas del traje de

waetlr qua Ud. Analiza 3l momante de compraric. | Slende 1 13 mas
Importante y 4 13 mance Importants)




Cuande ustad compra un traje de westlr prefiare gue I3 antrega sea:

___ inmedia o= produciy dispanitie an slock
___ [Esta dispussi 3 esparar por & rale desasdo

5. 5 Bu respuseta Twe separar en &l numaral antarior, (Cuanto tlampo
aetaris Ud. Mepusste 3 separar por sl trajs de vestlr desssto¥

6. Estaria dispueste 3 pagar un valor adiclonal por consaguir un traje
da veetir con latalla y color dessado

=

Ha

7. (Esta Ud. Satiefecho con loe trajes de veetir gue axisten an sl
marcado’y

=

Ma

& gPrafariria que &l punte ds venta de trajss de weetir para homibre es
ancuantre ublcade an Guano?
=

N0
ndifarama
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Anexo 3. Encuesta realizada en el Cantdn Penipe

ENCUE3TA TRAJES DEVESTIR PARA HOMBRE

H ol fc ol eoeoia o ol Ieicmaods oo f o plfoeomn g o J
momads corasmidcr e Tpay e voir pem Eombe o d Ceeide Geasc.

Edad:

1. Con qué frecusencla compra Ud. Un traje da veeticy,
__ Cata Imesas
___ CadaGmeses
___ Cada 12 mesas
M35 de 12 meses
2. JEn gué lugar Ud. Habitusliments adguiare su traje de veetir?
— Locd 02 Rapa
S3rara
Ciras

Espacitqus

3. pQué tipo datraje es ol que Ud. Prefiera al momanto da comprar?
___ Tr32 ci3skca {un 5080 olar Z0ul, NSgra, phama, =ic)
___ Tralemodamna (1283 rayada, i=3 brilloss, =)

4. %aflale en orden de Importancla lae caracteristicas del traje de

vaetlr qua Ud. Anallza al momento de8 compranio. | Slendo 1 13 mas
importants y 4 1a mancs Importants)
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5. Cuando ustad COMPra un traje de vestlr prefiars gue |3 antrega saa;

___nmadiata o= produchy disponibia an Siock
___ Esta dispuesto 3 esparar por & rale desaado

E. 5l pu respuesta fus esparar an &l numeral anterior,  Cueanto tlempo
astaria Ud. Mepusstc a esparar por el traje de vestir desaado?

___i-3dias
__ 35dias

_ 5T7dlas

_ Masde 7 dias

7. Estaria diepusstc a pagar wn valor adiclonal por conssguir un traje
da veetir con latalla ycolor desaado

=

HWa

8. (Esta Ud. Satisfecho con los trajee de westir gue existen an ol
marado?

=

Ha

9. (Pretariria gue o punto o8 venta de trajes de veetir para hombrs ea

ancusntre ublcade an Panlpa?
=

Mo
Indiferamsa






