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Introduccion
El objetivo de este trabajo es el disefio e implementacidon de un Sistema de Gestién de la Demanda
gue permita detectary sincronizar las sefiales provenientes de informacién interna y externa,
influir en la demanda futura modificando las variables que influyen en el comportamiento de los
clientes. Calcular la prevision de demanda, resultante de la informaciéon considerada y de las

decisiones para influir en esta y comprobar el impacto de la previsién de la demanda en el Sistema
de Operaciones. Se prestard una especial atencion a los productos de nueva incorporacién en el

mercado. El Sistema de Gestidon de la Demanda propuesto se validard mediante su aplicacién a
una empresa del sector de sistemas de persianas y toldos inteligentes.
Este trabajo, se compone en primer lugar, de una descripcion de la empresa foco del estudio,

Gaviota, en segundo lugar se pone en contexto el uso de la gestién de la demanda en las empresas.
A continuacién, en el apartado 4 del trabajo, se procede a la implantacién del sistema de gestion de

la demanda de la empresa, mediante dos métodos, en primer lugar, haciendo uso de un método

analitico, el método TAM, y en segundo lugar, con la implantacién del software SO99+. En el
apartado 5 se explica el proceso de implantaciéon del Software en la empresa en cuestion. Por

ultimo, se finaliza el trabajo con un resumen acerca de éste y con planes de trabajo futuro.
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2 Descripcion de la empresa
La empresa foco del estudio es Gaviota Simbac S.L, que se dedica a la fabricacidon de accesorios y
sistemas de persianas y toldos inteligentes, desde su fundacién en la 1967, la Compaiiia, con sede

en Alicante (Sax), ha experimentado un crecimiento progresivo y una considerable expansién

internacional, para convertirse en un claro referente en el mercado.
Gaviota dispone de aproximadamente unas 7000 referencias que provienen de diferentes procesos

de fabricacidn, procesos de fabricacién tales como Prensas y Perfiladoras, secciones mds antiguas
de la empresa. Fundicién, Inyeccién de plastico, Lacado y Retrabajos ademas de dedicarse a la

compra vy distribucién de productos como Motores, Perfiles de extrusion, etc.
Partiendo de chapa metdlica plana, se usan diferentes tipos de

Perfiladoras (Seccion 1):

n
grosor y caracteristicas, dependiendo de las propiedades que exija el producto final o las
la forma del perfil, se realizan diferentes perfiles de diferentes grosores, tamafios y

especificaciones del cliente, ésta chapa se deforma mediante unos rodillos hasta conformar

caracteristicas.

Prensas (Seccién 2): Partiendo de diferentes tamafios de chapa galvanizada dependiendo de
las caracteristicas del producto, se presiona un disco en un troquel con un punzén para

formar variedad de formas, radios y longitudes.

Inyeccidn (Seccién 3): En esta seccidn se obtienen multitud de accesorios de plastico que se
utilizan para conformar persianas y toldos, uno de los articulos mas vendidos que se hacen

mediante inyeccidn, son los comunes recogedores de las persianas que guardan la cinta que
se utiliza para subir o bajar la persiana, estos recogedores se venden de multitud de formas

y colores.
Fundicidn (Seccion 4): Los productos metalicos que requieren mas resistencia, se fabrican

Lacado (Seccién 5): Se subdivide en dos, el lacado de perfiles largos, y el lacado de rales, es

u
mediante éste proceso.
decir, el lacado del resto de articulos que se piden en colores especiales, el cliente puede
pedir desde una amplia gama de colores que se ofertan en el catalogo a colores exclusivos

para ellos.
Retrabajos: Sirve para reutilizar piezas o mejorar la calidad de algunos articulos, que pueden

u
ser requisitos para los clientes.
Montajes: se montan subconjuntos, el montaje es manual.
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El crecimiento de Gaviota se basa en la expansion internacional. Actualmente la empresa distribuye
sus productos en mas de 65 paises de todo el mundo, tiene filiales por todo el mundo (Figura 1)

Filiales Internacionales
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Figura 1

Sus principales delegaciones en Espana estan en Barcelona, Madrid, y Canarias. Fuera de Espafia
tiene delegaciones en Portugal, Marruecos, Francia, Italia (Simbac), Rumania, y en distintos paises
en Sudamérica. Desde las principales fabricas se abastecen las delegaciones y los pedidos de
clientes que vienen de todos los continentes.

La complejidad en Gaviota reside en la gran variedad de productos de los que dispone, ademas de
ofrecer gran flexibilidad de colores, tamafios y formas, lo que hace que se complique tanto la
planificacion de la produccién como la logistica de Gaviota. En la Figura 2 y la Figura 3, se muestran
las dos lineas de negocio mas importantes de la empresa, Persianas y Toldos respectivamente, en
tercer lugar los Motores, para automatizar ambos sistemas.
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Figura 2

Figura 3

Gaviota Simbac, es lider en su sector, en la Figura 4, se muestra el ranking de empresas del
periddico digital “El Economista”, en el sector de fabricacion de herramientas en Espafia, Gaviota
Simbac, se situa en el primer puesto.

Posicion Evolucion

Sector Posiciones Nombre de la empresa Facturacion (€) Provincia
1 0 GAVIOTA SIMBAC SL 54.034.659 Alicante
2 0 GRUPO AERONAUTICO ZONA CENTRO SA 45.222.829 Madrid
3 0o BELLOTA HERRAMIENTAS SL 32.102.000 Gipuzkoa
4 0 ROTHENBERGER SOCIEDAD ANONIMA 24.975.673 Bizkaia
5 14 [ZAR CUTTING TOOLS, SAL 22.484.757 Bizkaia
b 1% OETIKER ESPARA SAU 22.172.220 Céadiz

Figura 4
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3 Estado del Arte

Las empresas, establecen objetivos y buscan prever factores del entorno. Esta necesidad de prever
es debido a la tendencia de las empresas a no depender del azar y hacer una tendencia mas
cientifica de la interaccién con entorno. En las organizaciones, los empresarios se enfrentan
constantemente a fuertes cambios de tendencia, estacionalidades de la demanda, etc. Esto obliga a
hacer consideraciones sobre la prevision de la demanda. Por ello es necesario hacer previsiones de
la mejor manera posible, ya que prever con mayor o menor precisién supone una mayor o menor
ventaja a la hora de planificar.

Deberemos diferenciar entre aquellos sucesos de naturaleza incontrolable (causados por la
economia nacional, gobiernos, clientes y competidores) y aquellos controlables (decisiones del
departamento de marketing, de comercial, industrial, etc., dentro de nuestra empresa). El éxito de
una compafia dependera de ambos tipos de acontecimientos, pero la previsién Unicamente se
aplica sobre el primer tipo. La planificacién se encargara de actuar como nexo entre ambos. Sin
embargo, es importante tener en cuenta que el hacer previsiones no significa acertar, sino exprimir
toda la informacidn que se tiene del presente y pasado para inferir como sera el futuro (Escribano
Mateo, D., 2012).

Tradicionalmente, para estimar la demanda en una empresa, se utilizan datos histéricos de ésta
misma asi como el factor subjetivo que puede tener una persona que conoce muy bien la empresa
y el mercado. Esto no se aleja mucho de la actualidad, la gestidon de la demanda puede ser un
guebradero de cabeza a la hora de analizarlo, y obtener una buena gestién de la demanda puede
ser muy dificil.

En este trabajo, se van a abordar los problemas que surgen en relacién a la gestién de la demanda.
La dificil previsién de la demanda hace que los tiempos de entrega a los clientes no sean los
esperados o que para poder cumplir un nivel de servicio adecuado se tengan que tener altos stocks
en los almacenes lo que suponga un coste alto de almacenaje ademas de que los almacenes tengan
una alta ocupacion y resulte dificil su manipulacién, provocando tiempos de preparacion altos, etc.

Por ello si se establece un sistema que pueda predecir la demanda, nos acercaremos e iremos por
delante de lo que el cliente quiere pudiendo dar un buen nivel de servicio con una correcta gestion
de nuestro almacén, es decir, sin necesidad de “sobrestockarse” y poder acercarnos a producir
justo lo que se requiere, cuando se necesita, con excelente calidad y sin desperdiciar recursos del
sistema, es decir, JIT “Just in Time”.
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Hoy en dia los inventarios no son solamente un activo que debe ser registrado contablemente, sino
gue también son un activo estratégico que permiten a las organizaciones conseguir el nivel de
servicio deseado o esperado para sus actividades y consumidores. Una de las razones por la que
este tema recibe especial atencidn es porque en muchas empresas representan un alto porcentaje
del capital invertido (por lo general entre 20 y 40%)”

Teniendo en cuenta que los clientes son cada vez mas exigentes y que el mercado es cada vez mas
competitivo, las empresas deben mejorar sus procesos de tal manera que tengan la capacidad de
reaccionar a nuevos requerimientos del cliente y otros cambios que se presentan en el entorno,
para asi también poder llegar a mantenerse y aumentar la demanda de los productos y servicios.

Las perspectivas del mercado de los Toldos y la proteccion sola en Espafia son muy positivas, la
demanda tradicional de toldos para protegerse del sol se deja atras y cobra mucha importancia la
funcién decorativa que los elementos de proteccién solar estan adquiriendo. Ademas hay un
aumento en la motorizacidn tanto para protecciones exteriores como interiores. Nos encontramos
con un mercado en constante crecimiento y con buenas perspectivas de futuro. Las empresas de
este sector se basan en la innovacion, disefio y modernizacién de sus productos para adecuarse a
las necesidades actuales del mercado, como es el caso de Gaviota.

Por ello, una buena prediccidon de la demanda puede llegar a ser un factor clave del éxito de una
empresa, el objetivo en Gaviota es predecir lo que el cliente quiere y encauzar sus necesidades a las
de los clientes. Las ventas en Gaviota son muy dispares, si se observan periodos de campana,
especialmente en abril, en especial para el Toldo, pero sus ventas pueden variar a lo largo del afio
pudiéndose observar picos sin estacionalidad.
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4 Implantacion de un Sistema de Gestion de la Demanda en la empresa.
4.1 Introduccion

Los métodos de prevision de la demanda a largo y mediano plazo manejan aspectos mas generales,
pues en ellos se toman decisiones administrativas que impactan en la planeacidn, los productos,
plantas y procesos. Los prondsticos a corto plazo suelen ser mas precisos que los de largo plazo, ya
gue los factores que influyen en la demanda cambian constantemente y al ampliar la linea de
tiempo del prondstico, sera mas probable que su exactitud se vea afectada.

En la Figura 5 se muestra un esquema de los tipos de prondsticos, el tiempo en el que se ven
afectados y el uso que pueden tener estos prondésticos en la empresa.

En la medida en la que cada una de las dreas de una empresa esta relacionada con las demas, una
buena o mala prevision podrd afectar a toda la empresa. En el caso particular de las previsiones de
la demanda, podemos afirmar de manera general que interesan a todos los ejecutivos de la
empresa:

e Para la direccién general son de gran interés las previsiones a largo plazo, cambios de tendencia 'y
los lanzamientos de nuevos productos. En casos de crisis, puede interesarse por previsiones a
medio y corto plazo. La direccion general suele trabajar con cifras agregadas por familias o
regiones.

e A la direccidon financiera pueden interesarle las previsiones a corto, medio y largo plazo para
confeccionar respectivamente los flujos de tesoreria, presupuestos y politicas de financiacidén e
inversién. También la direccidn financiera utiliza informacién de forma agregada.

e La direccién de produccidén, en cambio, se interesara mas por las previsiones a corto y medio
plazo que le serviran para planificar la produccién y la gestién de inventarios. En este caso, para el
area de logistica o planificacidn, sera primordial el uso de referencias de forma detallada.

¢ Y la direccién comercial se beneficiard de las previsiones a medio, corto y largo plazo para poder
planificar, controlar, corregir y mejorar la accién comercial.
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En Gaviota, para gestionar las previsiones, se realiza cada seis meses un Seminario Estratégico
donde se definen especialmente las previsiones a medio y largo plazo.

Previsiones a largo plazo

Se trata de una previsién que abarca desde los 18 meses hasta un horizonte de 5 afios, centrandose
en cuestiones de alto nivel estratégico. Formaliza las principales orientaciones de desarrollo de la
empresa:

* Mercados en los que entrar
* Nuevas tecnologias que adoptar
® Gamas de productos que desarrollar

En este nivel, las previsiones de la demanda se realizan a un nivel de agregacién muy alto, por pais
o darea geografica. El forecasting a largo plazo es el punto de entrada para la Planificacion
Estratégica. No profundizaremos mas en él por estar fuera de los objetivos de este proyecto.
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Previsiones a medio plazo

El forecasting a medio plazo se desarrollan planes en el ambito tactico que facilitan a la direccion la
gestion estratégica del negocio para conseguir una ventaja competitiva a través de la integracién
de los planes de Marketing & Ventas enfocados al cliente, sea para productos existentes o bien
para nuevos.

Las previsiones a medio plazo tienen un horizonte de 18 meses con periodos de revisién mensuales
y sera elaborado a escala mensual. Este nivel permite gestionar los contratos de personal en
fabricas y de necesidades de materia prima. En la mayoria de los casos, a excepcion de aquellas
empresas que tratan con productos con cortos ciclos de vida (véase el ejemplo de los yogures), las
previsiones se realizan con detalle mensual por ser el ciclo que mejor se presta a la extrapolacién
de los historicos de demanda sin ser demasiado corto como para entrar en excesivas
minuciosidades ni demasiado grande como para obviar demasiados detalles.

Previsiones a corto plazo

Las previsiones a corto plazo tienen un horizonte mensual con un desglose semanal. Son el punto
de entrada de las planificaciones de la produccidn a detalle semanal. Se trata de un nivel operativo
gue, ademas, permite gestionar los pedidos de materia prima.

El analisis de previsiones a corto plazo es en lo que nos vamos a basar en este trabajo.
Generalmente se calcula el prondstico de produccién de forma cuantitativa con datos histdricos, y
el valor resultante es ajustado segun la intuicién, experiencia y subjetividad de los conocedores del
producto o servicio, tanto del campo estratégico (los de oficina) como los de |la operacidn (los que
estdn en campo).

La empresa en general se beneficia de un proceso de planificacion mas eficiente, pero algunos
departamentos/actividades son claramente los grandes beneficiados por su impacto o implicacion
directa en el proceso:

» Aprovisionamiento: Una estimacion de necesidades de aprovisionamiento mas eficiente
otorga una mejor posicidon negociadora frente a los proveedores permitiendo establecer
relaciones colaborativas mas estrechas. Compartir informacion sobre cantidades totales a
adquirir, lotes de compra, estacionalidades, tendencias, etc debe tener como objetivo una
mayor flexibilidad en esta parte de la Cadena de Suministro para el cliente y una mejor
adaptacion del proveedor a las necesidades de éste.
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» Finanzas: El mantenimiento de un inventario mas optimizado permite que el capital
invertido en éste sea mas eficiente. El aumento del nivel de servicio impacta directamente
en la cuenta de resultados de la empresa, principalmente en la disminucién del
inmovilizado.

» Ventas: Como consecuencia de una mejor disponibilidad de stock, el nivel de rupturas de
stock disminuye, mejorando la cifra de ventas, y lo mas importante, una mayor calidad de
servicio ofrecida a nuestros clientes.

Esta claro que cada caso, cada empresa, tiene sus peculiaridades, sus productos, su mercado y por
lo tanto diferentes niveles de complejidad en el calculo de las previsiones de la demanda. Pero en
todas las situaciones, la fiabilidad y precisiéon de la prevision de la demanda, ayudaran a lograr
mayores ahorros, mejor servicio al cliente y en consecuencia encontrar otros caminos de
crecimiento.

Como se ha dicho, actualmente es indispensable llevar a cabo una planificacién de la demanda,
para poder ser competitivos. En este trabajo se va a determinar en primer lugar la previsién de la
demanda mediante el método TAM, se realizard un andlisis y comparacion con datos reales. Una
vez determinado los datos con este método, se procederd al segundo método, mds fiable y
recomendado, que es el uso de un Software especializado en la prevision de la demanda, stocks,
etc. Este Software se estd implantando actualmente en Gaviota.

4.2 Método TAM

Las previsiones se van a calcular en las principales Lineas de Negocio de la empresa, es decir,
Toldos, Persianas, Motores, cabe decir que esto es una simplificacidon ya que Gaviota trabaja con
muchas referencias y mas Lineas de negocio, pero nos centraremos en las que suponen mayor
facturacién.

Partiendo de las ventas desde 2013 hasta 2016 se va a calcular la previsién de 2017 que ademas
podemos compararla con las ventas reales desde Enero hasta Junio inclusive.

Para el cdlculo de la previsién de venta en primer lugar, hay que calcular el TAM, “Total Anual
Movil” que actua absorbiendo las variaciones estacionales para mostrar un dato de evolucion mas
limpio, éste se calcula sumando las ventas del mes actual, mas las acumuladas de los ultimos 12
meses, a lo que le restamos la cifra de ventas del afio anterior durante ese mismo mes.
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Una vez obtenido el TAM en cada linea de negocio, se representan los datos correspondientes.

En la Figura 6 se muestra el ajuste de los resultados obtenidos a una linea de tendencia, en este
caso aproximado a una funcién polindmica, cuya ecuacidén se muestra en la representacién y la cual
serd utilizada para calcular el TAM de periodos de tiempo futuros.

Persianas
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70000000
60000000

50000000

TAM

40000000 ,
y =12240x"-432730x +5E+07

2 _
30000000 R™=0,8634

20000000
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Figura 6. Calculo de linea de tendencia del TAM en Persianas

Este mismo procedimiento se realiza para las otras dos lineas de negocio, Toldos y Motores.

Una vez determinada las lineas de tendencia de cada linea de negocio se determinan las
previsiones de ventas de los meses corrrespondientes a 2017, se ha determinado la previsién que
calcularia para los meses ya pasados, de enero a junio para comprar la realidad con la previsién, y
ademas se ha determinado para el resto del afio. Se han representado los datos obtenidos en la
Figura 7 , en ella se muestran las ventas reales de cada linea de negocio y su correspondiente
prevision a partir de enero del 2017.

Se observa que las previsiones siguen la misma tendencia a las ventas reales (Enero-Junio) pero con
una diferencia bastante pronunciada, ésta se muestra en la Tabla 1. En ella se muestra el
porcentaje de diferencia entre las ventas reales de 2017 (de enero a junio) con la prevision
calculada mediante el método TAM.
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Tabla 1.
[ PERsIANA | TOLDO | MOTORES |
% dif % dif % dif
Enero 66,1% 7,0% 149,5%
Febrero 14,4% -16,8% 39,5%
Marzo -5,6% -15,7% -30,8%
Abril 2,2% -8,0% 28,4%
Mayo -4,8% -20,1% -18,7%
Junio 37,0% 8,7% -22,5%

Aunque sigue aproximadamente la tendencia, se muestran bastantes diferencias entre lo calculado
y real, esta diferencia se observa con mas impetu en el mes de enero tanto en persianas como
motores y en el mes de mayo en toldos, esto es légico ya que el método no contempla posibles
variaciones como puede ser la introduccidon de nuevos articulos o clientes, variacion en los precios
lo que puede provocar aumento o disminucién de las ventas, etc. Para ello, y para hacer un estudio

mas riguroso se va a hacer uso del Software SO99+.
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4.3 Software SO99+

Muchas organizaciones se estan dando cuenta que los métodos tradicionales de la prediccion de la
demanda soportadas en la gestidén de hojas de calculo, macros y tablas dindmicas vinculadas, ya no
son suficientemente fiables, claras y productivas en un mercado tan volatil en continuo aumento de
la actividades promocionales, ciclos de vida cada vez mas cortos, plazos de suministro variables,
clientes cada vez mas exigentes, etc. Los procesos y la tecnologia utilizada tradicionalmente se
guedan obsoletos y es necesario renovar e innovar para mejorar.

Las organizaciones se encuentran en diferentes grados de madurez en cuanto al proceso de
planificacion de la demanda y existe una gran brecha entre las empresas lideres y las
principiantes. Esta diferencia suele estar directamente relacionada con el uso de tecnologia y
herramientas de planificacion. Por otra parte, los software de planificaciéon, también evolucionan a
medida que evoluciona el mercado y las necesidades de las empresas, aportando cada dia mayores
funcionalidades y desempefio, permitiendo que la tecnologia sea una parte fundamental para
conseguir madurez en el proceso de planificacion.

Sin duda alguna, para mejorar el rendimiento de toda Cadena de Suministros, es imprescindible
contar con un sistema fiable y preciso de prevision de la demanda. Hoy en dia se ha hecho casi
indispensable el contar con tecnologias avanzadas que puedan realizar multitud de cdlculos
complejos y asi proporcionar una base para satisfacer las crecientes necesidades de los
planificadores de la demanda. Estas tecnologias deberian ser, en lo posible, automaticas o con la
menor intervencion humana, adaptadas a la empresa, teniendo en cuenta todas las variables que
afectan el proceso, zonas geograficas, clases, algoritmos, horizonte temporal, etc.

La importancia del “Forecasting” se podrd apreciar en la eficiencia y buenos resultados, en cada
uno de los eslabones de la cadena:

= Proveedores (gestion de aprovisionamiento), en la planificacién de compras y la gestién de
proveedores (negociacion).

= Transporte (gestién de transporte), en la planificacion de medios humanos y materiales.

= Fabricacidn, en la planificacidén de la produccion.

= Almacenes (gestion de stocks y almacenes), en la determinacion del nivel de stock y
planificacion de necesidades de almacenamiento.

Es por ello, que Gaviota ha apostado por el uso de un Software de previsiones, concretamente
SO+99.
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SO+99 es un software que permite automatizar y mejorar los procesos de planificacion de una
empresa. El resultado es un proceso de extremo a extremo que minimiza el efecto latigo, se escala
facilmente y proporciona una vision profunda de las sefiales de demanda, los comportamientos de
inventario y la volatilidad de la cadena de suministro. Los componentes de la solucion de
ToolsGroup se pueden implementar de forma independiente, pero estdn completamente
interconectados desde cero, creando una plataforma de planificacién de la cadena de suministro
fuertemente conectada y de gran eficiencia.

El programa abarca las funciones basicas de la cadena de suministro, tales como la previsidon de la
demanda, la optimizacion de stocks y el aprovisionamiento.

El SO99+ se basa en histérico de pedidos cliente en el caso de Gaviota desde 2013 y mediante el
calculo de la prevision de fechas pasadas calcula un error que proyecta en el futuro, teniendo en
cuenta esta variabilidad y el coste determina el stock de seguridad que va cambiando a medida que
cambian estas variables, lo que supone una ventaja, a mayor coste, calcula un menor stock de
seguridad y ademas optimiza el almacén en funcién del espacio disponible.

El SO99+ estd integrado en unidades, coste y lineas de pedido, es decir puedes calcular las
previsiones en funcion de éstas variables. El programa hace una previsién por articulo y drea de
ventas y luego se van agregando los datos a familias, lineas de negocio, etc.

El programa tiene varios mdédulos, el médulo foco de este trabajo, es el mdédulo Demanda, que
permite las funciones principales para desarrollar la planificacién de consumos (Figura 8).

ﬁ Home Master Information

High Demand
il «

Low Demand Automa
Demand | Demand

Modeling~| Planning~ Demand Peaks
Forecast and Demand Management
Manual Forecast Initialization
Current Month Management
Seasonality
Daily Sales Profiles
Aggregate Parameter Management
Sales Windows

Past Forecast Analysis

Demand Variability Statistics

Figura 8
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El formulario Forecast and Demand Management es el formulario principal para el andlisis de los
consumos histdricos y de las previsiones.

Para poder ver la ventaja que ofrece el programa, vamor a ir mostrando cada una de las opciones

de las que dispone el programa, con los datos de Gaviota en si.

S099+ estd conectado al MRP de la empresa para recibir cualquier actualizacién al instante y todos

los datos actualizados de la empresa.

Se muestra en la Figura 9, las ventas reales globales de Gaviota, desde Enero de 2013 hasta hoy, la
parte de la derecha de color azul son las previsiones que SO099+ calcula en base a esos datos

histdricos y las demads consideraciones dichas anteriormente.

Time slot: Month ~ | Month: [1UN-2017 [v| uOM: [ Cost [v][[v] Adjust view: @~ Modification: Advanced + Show ~ Display:

800M ~
FEB - 2013

Demand: 2,717 M

Demand (LProf.): 0,000

Demand (Bxcep.): 0,000

Demand (Sup.): 0,000

Demand (Normal + Sup.): 2,717 M

Forecast: 725,3 K

VPG A&T

400M

0.00 Ty e T ATy T TATS TOTNTD|J TFTMIATMI S JTATSTOUNTD|J FIMIATM S JTATSTOTNTD|J F MIAM S JTATSTOTNID]J FIMTAM J‘A‘s‘o'N'DlJ'F'm'A'm'J'J'A's'o'n'olJ'F'm‘A‘m'J'J
2013 2014 2015 2016 2017 2018 20

JUN -2017 AUG - 2017 SEP- 2017 OCT - 2017 NOV-2017 DEC - 2017 JAN-2018 FEB-2018 MAR - 2018 APR - 2018 MAY - 2018 JUN-2018

Normal Demand 7.363.415,00
SO99+ Forecast | 5.780.549,0
Commercial Forecast 0.

Figura 9

Las barras, son los datos reales, y la linea roja representa el calculo de previsién, mirando al pasado,
para poder hacer una comparacién entre la realidad y el calculo de la previsién. En la parte derecha
donde ha calculado las previsiones, las bandas azules muestran el umbral de error que se puede
tener en base a resultados anteriores, estos datos se recalculan cada dia, adaptdndose de manera

mas proxima a la realidad.
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Estas previsiones se pueden mostrar de forma global como en la imagen, pero también se puede ir
avanzanzo en cada uno de los grupos de productos, hasta llegar al articulo en si, ademas se pueden
mostrar las previsiones en coste o unidades, en este caso se muestran en coste. En la Figura 10, se

muestran las previsiones de la linea de negocio Toldo.

Time slot: Month ~ | Month: [AUG - 2015 | v || uom: [Cost [ v [[v Adjust view: @~ Modification: Advanced ~ Show ~ Display:‘

400M

3.00M 0CT-2017
Forecast: 1,721 M

200M
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JITATSTONT O [UTFMTATMT T TATsToTNTD[UTE ™A™y Ty
2018 2019

A'M
2017

Figura 10

Ademads, una de las grandes ventajas que ofrece el programa es que va calculando en funcién a la
informacidn introducida, los stocks de seguridad y stock maximo de cada articulo lo que hace que la
empresa vaya adaptando su inventario conforme la estacionalidad, o picos de mayores ventas y
también disminuir inventarios de productos de baja rotacidn. En la Figura 11 se muestran todos los

pardmetros de un articulo los cuales muchos, son determinados por el programa en base a los
datos de los que dispone.
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Figura 11

Ademads, otra de las ventajas de SO99+ es el calculo del punto de pedido, te dice la cantidad
recomendada y en qué fecha pedir el articulo deseado. En la Figura 12 se muestra graficamente.
Esta parte, permite pedir en el momento justo y necesario, para tener la cantidad justa en nuestro
almacén y no tener grandes cantidades de inventario que al final no generan valor.

View: Levels » In: Show = Display
Value as of:
Init Minimum Stock Maximum Stock Pro Prop
i, 240712017
o 104.83 33429
€00

Tunnel Parameters | ltem Data | Warehouse Data | SKU-L Data | Supplier Data | Proposals | Customer Quistanding Orders | On-Order | Custom Fields

Proposal Proposal Release | Proposal Shippin uanti
In'?m( Source / Supplier P i P i PPING| proposal Due Date| Quantity Proposed C%nﬁrmt:d Status
0 Supplier: 3258 ma.25/07/2017 | ma.29/08/2017 | ma.29/08/2017 368,75 388,75 0
o3 Supplier: 3258 vi.01/12/2017 | wi.05/01/2018 | vi.05/01/2018 204,07 294,07 0
203 Supplier: 3258 vi.04/05/2018 | vi.08/08/2018 | vi.08/05/2018 202,91 2021 0
Figura 12
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En Gaviota, se estd empezando a implantar el uso del Software, la idea es unir el MRP con SO+99
para que el cdlculo del maestro sea en base a la previsién de consumo, pero esto requiere un gran
proceso, ya que hay que ir alimentando al SO+99 de la mayor informacién posible, no solo del
histérico de ventas, es necesario aplicar el factor humano mediante la introduccion de variables
gue pueden ir cambiando a lo largo del tiempo. Por ello es necesario que una persona esté
trabajando para y por el Software, y pueda modificar y actualizar los datos con el fin de que las
previsiones sean lo mas parecidas a la realidad. En el caso de Gaviota, hay un experto en programas
de prevision que en todo momento estd alimentando a SO+99 y simulando para obtener los

mejores resultados posibles.

Como se acaba de decir, este programa mejora gracias al factor humano, introduciendo variables y
datos que ayudan a mejorar el calculo de la prevision que hace el software. En Gaviota, he podido
ayudar en este aspecto, para ello he estado en colaboracién con el experto del puesto, obteniendo
datos y conclusiones sobre la situacion de la empresa, con el fin de centrarnos en lo que realmente
importa, y como dice el libro “La meta”, “la meta de una empresa es ganar dinero”, centrandonos

en lo que realmente no tiene valor no vamos a ninguna parte.

Uno de los grandes fallos que puede tener Gaviota, es su gran variedad de articulos que apenas
generan beneficios, y se ofertan todavia ya sea por algunos clientes o por pensar que quitando

referencias vas a perder dinero.

Asi pues, con el fin de centrarnos en lo que realmente importa, hicimos una clasificacién ABC de los
articulos de producto final, es decir, que se venden al cliente (esto es una simplificacion ya que hay
multitud de articulos que no son productos finales y se pueden vender al cliente), esta clasificacion
se ha hecho por linea de negocio de los productos que se estan analizando en el trabajo (Persianas,
Toldos y Motores) y se ha hecho en el almacén donde sale toda la mercancia para los clientes y
delegaciones. En una empresa que dispone de tantas referencias y tantos almacenes, es imposible
calcular una cobertura global, ya que cada producto puede tener métodos diferentes de fabricacién
y almacenarse en diferentes almacenes, pero la mayoria de articulos coinciden en que acaban en el

almacén 01001, almacén central que se encuentra en la sede principal, en Sax.

Para la clasificacion ABC, se han obtenido los consumos del almacén 01001, estos datos se obtienen

mediante Microsoft Dynamics, el MRP de la empresa, estos datos nos dan las entradas y salidas que
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ha habido en el almacén y con ello el consumo de cada uno de los articulos, se han obtenido datos
desde principios de julio de 2016 hasta principios de junio de 2017, abarcando todos los meses del
ano, considerando las posibles estacionalidades y tomando datos lo mas cercanos en tiempo

posible.

En la siguiente pagina muestra una parte simplificada de todos los datos y resultados obtenidos,

gue se explicaran a continuacion.

En primer lugar, el criterio utilizado para la clasificacién ABC se muestra en la tabla Tabla 2.

Tabla 2.
Criterio de
clasificacion:

A<=70%
A<=70%
B<=90 %
C<=100 %

A continuacidn, se procede al calculo en cuestion, en base a los consumos obtenidos, que se
obtienen en unidades, se valora en euros multiplicando las unidades por el precio unitario. Una vez
determinado el valor que supone cada uno de los articulos de producto final, se ordenand de mayor
a menor y se determina el porcentaje que suponen respecto al total, después se acumula el
porcentaje para poder vlorarlo con el criterio de clasifiacion elegido (Tabla 2.) y se determinan si

son A, cuyo valor aportado es mayor, B o C, cuyo valor en total seria el menor.
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En la Tabla 4 se muestra el resultado obtenido, se muestran los resultados solo de los 20 articulos
de clasificacién A y que mayor porcentaje de consumo respecto a los clientes tienen. Estos datos
también presentan la linea de negocio a la que pertenecen. Se observa, que el producto mas
vendido en el afio estudiado, es el Recogedor mini blanco (70040143), se muestra una imagen de
éste en la Figura 13. Pertenece a la linea de negocio de las Persianas y es el que alberga la cinta que

se utiliza para subir y bajar la persiana que todos podemos tener en casa.

Figura 13. Recogedor mini blanco

Haciendo un analisis, de todos los resultados obtenidos, y no solo de los expuestos en la Tabla 4, se
determina el valor total que supone por linea de negocio, se muestra en la Tabla 3. Se puede ver,
como la linea de negocio de mds ventas es el Toldo y en segundo lugar la Persiana.

Tabla 3
Etiquetas de fila Suma de Valor €
Toldo 27.905.507 €
Persiana 20.290.016 €
Motor 2.789.382 €
Otros 2.530.630 €
Total general 53.515.535 €
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Tabla 4
Cadigo de Linea de % Valor Clasificacion
Posicion articulo Nombre del articulo negocio Valor € % Valor acum ABC
1 70040143 REC. MINI BLANCO/PINTAS C-18 Persiana 741.935 € 1,39% 1,39% A
2 80081910 J. BRAZOS INV. PREMIUM 10'2" SS CREMA Toldo 689.089 € 1,29% 2,67% A
3 70080360 J. TESTEROS 137-90 PVC ENR. N.1 BLANCO Persiana 678.819 € 1,27% 3,94% A
4 80080845 J. BRAZOS INV. PREMIUM 3,00 BLANCO Toldo 628.037 € 1,17% 5,12% A
5 70080001 J. TESTEROS 137-90 BLANCO Persiana 507.874 € 0,95% 6,07% A
6 70070100 TIRANTE MIXTO LAMA 39 PERFIL REFORZADO Persiana 506.156 € 0,95% 7,01% A
7 80080825 J. BRAZOS INV. PREMIUM 2,50 BLANCO Toldo 498.632 € 0,93% 7,94% A
8 70010012 MTS EJE DE 60 X 0,4 OCT. 6M Persiana 492.321 € 0,92% 8,86% A
9 80081911 J. BRAZOS INV. PREMIUM 11'8" SS CREMA Toldo 470.725 € 0,88% 9,74% A
10 80081813 J. SOPORTE Al PREMIUM PLUS BLANCO Toldo 396.902 € 0,74% 10,48% A
11 70080384 J. TESTEROS 165-90 PVC ENR. N.1 BLANCO Persiana 389.968 £ 0,73% 11,21% A
12 80080805 J. BRAZOS INV. PREMIUM 2,00 BLANCO Toldo 386.126 € 0,72% 11,93% A
13 70010009 MTS EJE DE 40 X 0,4 OCT. 6M Persiana 377.725 € 0,71% 12,64% A
14 80081078 J. SOPORTE A1 PREMIUM BLANCO Toldo 322.251 € 0,60% 13,24% A
15 70060021 RODAMIENTO @ 28 PISTA NYLON R-12 (H-10) Persiana 320.815 € 0,60% 13,84% A
16 70040251 REC. UNIVERSAL C/P BLANCO/PINTAS C18 Persiana 305.389 € 0,57% 14,41% A
17 80050323 MTS PERFIL BAMBU 1 BLANCO 7M Toldo 277.163 € 0,52% 14,93% A
18 70080017 J. TESTEROS 165-90 BLANCO Persiana 272.490 € 0,51% 15,44% A
19 80070007 J. BRAZO STOR 500 T/BLANCO P/BLANCO Toldo 271471 € 0,51% 15,95% A
20 80131370 KIT COFRE ARES BLANCO Toldo 266.561 € 0,50% 16,44% A
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Atendiendo a la clasificacién, se muestran el nUmero de articulos y su valor, en la Tabla 5. Se
observa que la mayoria de articulos son de clasificacion C, y los 560 articulos de clasificacién A,
suponen un 70 % de las ventas en Gaviota.

Tabla 5
Clasificacion | N2 Articulos Valor €
A 560 37.446.161 €
B 1179 10.714.819 €
C 5521 5.354.555 €
53.515.535 €

Centrandonos en los articulos de clasificacion A, que al final son los articulos mas importantes y en
los que nos centraremos a la hora de analizar de la obtencidon de previsiones de ventas en la
empresa, con el uso de SO+99. Se obtiene la Tabla 6.

Tabla 6
N2 Articulos Valor €
Persiana 226 15.216.074 €
Toldo 269 18.761.522 €
Motor 29 2.217.505 €
Otros 36 1.251.061 €
37.446.161 €

Se observa que la persiana y el toldo suponen las mayores ventas. Es importante darle valor a estos
resultado, ya que teniendo una idea en la empresa de cuales son los productos y lineas de negocio
mas importantes podremos focalizarnos en lo que al final nos va a dar mas rentabilidad y donde
vamos a ver mejoras desde el primer momento. Por ello, en Gaviota haciendo uso de estos analisis,
nos centramos en aquellos articulos importantes, en sus procesos de fabricacion, los materiales de
los que procede, en sus correspondientes compras, con el fin de que todo esté listo en el momento
gue se necesita y con el fin de obtener el producto a tiempo para el cliente y por supuesto con la

calidad asegurada.
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4.4 Impacto de la prevision de la demanda en el Software SO99+

A continuacién, se va comprobar el impacto de la prevision de la demanda en el Sistema de
Operaciones. Se prestard una especial atenciéon a los productos de nueva incorporaciéon en el
mercado. El Sistema de Gestidon de la Demanda propuesto se validara mediante su aplicacién a
una empresa del sector de sistemas de persianas y toldos inteligentes.

Para comprobar el impacto de la prevision de la demanda, se analizardn los productos incluidos
este afo en el mercado (y los nuevos clientes) para ello haciendo uso de un Excel del que dispone
Gaviota que tiene tablas dinamicas y estan conectadas a tiempo real con el MRP de Gaviota, esta
hoja de cdlculo permite la consulta de las ventas ya sea en unidades o importe, y analizarlas por
articulo, cliente, linea de negocio etc, en este caso se va a hacer una clasificaciéon de los productos
nuevos introducidos en 2017, un factor muy importante a tener en cuenta a la hora de determinar
de una forma mas aproximada las previsiones de ventas.

En la Figura 14 se muestra en un grafico circular, el nimero de articulos y clientes nuevos desde
2017.

Se muestran 2309 referencias (Amarillo) que se ofertan a todos los clientes, por otro lado 55
referencias nuevas y exclusivas del cliente nuevo Verano, y 94 referencias nuevas y exclusivas del
cliente SunSetter, ademas de 14 nuevas referencias exclusivas de otros nuevos clientes.
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Figura 14

Esto sirve, para alimentar al software con estos datos y poder hacer asi un mejor célculo de la
previsién de la demanda. Es necesario por ello, no solo disponer de un software adecuado para la
prevision de la demanda, sino alimentar al programa con todo tipo de informacidn relevante que
pueda afectar el resultado de ésta y poder acercarnos al maximo a la realidad del mercado.

Alumna Miriam lzquierdo Sanz Péagina 27



UNIVERSITAT

POLITECNICA TRABAJO FIN DE MASTER Master Universitario en Iggenieria dg lOrg'anizaciér'l y Logistica
DE VALENCIA scuela Politécnica Superior de Alcoy

4.5 Comparativa Método TAM y Software SO99+

En este apartado se van a comparar las previsiones obtenidas con los dos métodos con las ventas
reales, se comparan datos desde mediados de 2016 con SO99+, y desde finales de 2016 con el
método TAM. Ambos métodos se ha representado las previsiones de todo el aino 2017 en baso a los
datos de los que dispone cada uno.

Se puede observar en la Figura 15 que ambos métodos siguen una buena tendencia, pero los
resultados obtenidos con el software predicen mejor la tendencia de las ventas reales.

Comparacion TAM vs SO99+
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Figura 15

Con esta comparacion, se puede ver como el SO99+ predice con mas exactitud que el método TAM,
esto sumado al resto de datos que proporciona que permiten optimizar el inventario, la
produccidn, las compras etc,. Es l6gico pensar que el uso de este programa es la mejor opciéon de
las dos para la empresa en cuestidon. Por ello, en el siguiente apartado se explica el proceso de
implantacidn llevado a cabo en Gaviota.
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5 Proceso de implantacion del Sistema de Gestion de la Demanda

En este apartado, se va a abordar la implantacidn del Sistema de Gestion de la Demanda, en este
caso, el Software SO99+ de ToolsGroup.

La organizacidén del proyecto para su implantacion consiste en diferentes niveles dependiendo de
las responsabilidades.

Un nivel de supervisidon, el cual revisa el avance del proyecto en términos de calendario de
compromisos y de adecuaciéon funcional de los resultados obtenidos. El organismo en el cual se
compone es el Comité Director, el cual debe reunirse de forma ordinaria a lo largo del proyecto.
Por parte de Gaviota, el responsable de este nivel ha sido el Director de Supply Chain.

En otro nivel, se encontrarian los responsables operativos del proyecto, tanto de Gaviota como de
Toolsgroup. Estos responsables trabajardn conjuntamente en la coordinacion de los recursos
humanos y materiales del proyecto con tal de garantizar el cumplimiento de los objetivos
planteados en cada momento. En el caso de Gaviota, el responsable de este nivel ha sido el
manager del area de Planificacion.

Y por ultimo, se encontraran los profesionales de las distintas areas técnicas para realizar las tareas
del proyecto. Toolsgroup ha aportado los especialistas requeridos para el desarrollo de las distintas
tareas de definicién, instalacién y configuracion del sistema mientras que Gaviota, ha facilitado la
informacidn concerniente tanto para los niveles de servicio deseados.

El proyecto de implantacion empezé a principio de este afio, con una duracion total aproximada de
cuatro meses.

La fase inicial del proyecto corresponde a un trabajo conjunto de Gaviota y Toolsgroup para definir
el modelo y la definicion de los datos a utilizar, constituir los equipos del proyecto y recursos y
definir las areas. Posteriormente, viene la fase mas laboriosa y de mayor carga de trabajo: la
recuperacién de datos y validacion. En esta etapa Gaviota tenia la responsabilidad de recuperar
aquellos ficheros de entrada necesarios para el funcionamiento de los distintos mddulos del
software.

Durante el proceso de implantacidn se tiene que proceder a una serie de sesiones de formacion del
personal interno del proyecto, concretamente de los integrantes del departamento de
planificacion, sobre las funcionalidades a implantar con la intencién de ayudar a redefinir los
procesos de planificacion de acuerdo con las mejores practicas y las funcionalidades del sistema.
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La inversion inicial del software SO99+, se va a valorar a continuacion.

En primer lugar, se considera como parte del salario actual, y por tanto a no tener en cuenta, las
horas invertidas por parte de los trabajadores en plantilla de Gaviota al proyecto en cuestién. Pero
si se incluiran las del soporte externo, de la empresa Toolsgroup y el salario correspondiente a la
persona que se dedica exclusivamente en Gaviota al programa, es decir, al Demand Planner. Este
puesto, se encuentra dentro del area de planificacion, se encarga de elaborar las previsiones,
alimentar al software SO99+, reporta los resultados a los demds departamentos, facilita las
reuniones entre los distintos departamentos para la toma de decisiones, etc.

A continuacién se muestra en la Tabla 7, un resumen con las consideraciones a la hora de calcular
la inversidn inicial del proyecto:

Tabla 7
Tiempo (h) Importe Coste total (€)
Licencia SO99+ 150.000 € 90.000 €
Servicios SO99+ 50 1.000 €/ h 50.000 €
Demand Planner 2000 € /afio 26.000 €
INVERSION INICIAL 166.000 €

La evaluacion econdmica que aporta el programa a Gaviota, se puede valorar mediante diferentes
indicadores, ya que permiten evaluar las mejoras del funcionamiento de los procesos principales de
la cadena de suministro.

e Nivel de servicio:

El aumento de la disponibilidad de producto (Nivel de Servicio) normalmente se traduce, en un
aumento de las ventas. Antes del programa, la empresa tenia un nivel de servicio de
aproximadamente el 68 %, con la instalacion del software y aun no terminada la implantacion se ha
observado una mejora de casi el 6 % en el nivel de servicio.
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e Reduccion del inventario:

Sabiendo lo que el cliente quiere, podemos ajustar mejor nuestro almacén, en este caso, en
Gaviota, en la Figura 16, se puede observar el valor del inventario de cada una de las lineas de
negocio desde enero de 2016. La implantacién del programa se comenzd a realizar en enero, en
este mes se puede apreciar una tendencia decreciente del inventario, pero conforme ha ido
pasando el aiio el inventario se ha incrementado considerablemente, pero estos datos, no tienen
en cuenta la apariciéon de los nuevos clientes importantes, y de sus correspondientes nuevos
articulos como se ha nombrado anteriormente, lo que supone actualmente una gran parte de la
facturacién, es por ello que el inventario se ha visto afectado, pero haciendo un andlisis mas
profundo, se ha observado que se tienen valores mas bajos de inventario de los articulos que ya
existian antes y después de la implantacién.
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Figura 16

En la Tabla 8, se muestra una tabla resumen de los indicadores medidos antes y después de la
implantacidn del Software.

Alumna Miriam lzquierdo Sanz Pagina 31



UNIVERSITAT
d POLITECNICA
o DE VALENCIA

Master Universitario en Ingenieria de Organizacidn y Logistica
Escuela Politécnica Superior de Alcoy

TRABAJO FIN DE MASTER

Tabla 8
REDUCCION DE INVENTARIO Hipotesis | pesyltado
de Partida
Reduccion de Inventario (%) 5%
13.000.000( 12.350.000
Nivel de Inventario. € €
Coste Financiero 5%
Coste Operacidn Logisitica 7%
Beneficios Reduccion Inversion en Stock
(€/afio) 78.000 €
Generacion de Cash-Flow Operativo(€) 650.000 €
AUMENTO DE NIVEL DE SERVICIO Hipétesis | pesyltado
de Partida
57.000.000
Facturacion anual Producto Acabado. €
Margen de Contribucién 8%
Ratio de Venta Perdida 6%
Aumento de Nivel de Servicio [pp's] 3
Beneficio Aumento de Niv. Servicio (€/afio) 83.900 €
# lineas/afio 245.000
Coste tratamiento linea urgente 10 €
% lineas tratadas como urgentes 50%
Beneficio x Reduccién de Urgencias 36.750 €
Beneficio Total Aumento de Niv. Servicio
(€/aiio) 120.650 €
AUMENTO DE PRODUCTIVIDAD Hipétesis | pesyltado
de Partida
# planificadores (FTE) 5
Coste empresa planificador 30.000
Reduccidon Mano Obra Directa 20%
Beneficio Aumento Productividad (€/afio) 30.000 €
RESUMEN DE BENEFICIOS Escenarios
Beneficios Reduccién Inversién en Stock
(€/afio). 78.000 €
Beneficio Total Aumento de Niv. Servicio
(€/afio). 120.650 €
Beneficio Aumento Productividad 20.000 €
TOTAL BENEFICIOS (€/afio) 218.650 €
GENERACION de CASH-FLOW OPERATIVO (€) 870.650 €
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Por ello, la amortizacion del proyecto seria la siguiente:

Amortizacion = 166.000 € / 248.650 € = 0.76 afios

Por consiguiente, vemos que en menos de un afio habremos amortizado la inversién del proyecto.
Este tipo de inversiones a corto plazo resultan ser de gran interés para las multinacionales, ya que
normalmente se valoran con especial interés los resultados inmediatos. Esto es un cdlculo
aproximado, ademads, se espera mejorar mas en el futuro ya que todavia queda mucho por hacer. El
software todavia no estd integrado en el MRP de la empresa lo que supondrd un gran aumento de
los indicadores considerados.
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6 Conclusiones y lineas futuras de trabajo

En este trabajo, se ha podido ver, como hacer una correcta previsidon de la demanda proporciona a
la empresa informacién valiosa que permite poderse usar para tomar decisiones sobre el futuro de
la organizacion, especialmente garantiza plenamente la optimizacion de la planificacion de la
produccién, y en consecuencia, adaptar mejor nuestro inventario y compras a la demanda de
nuestros clientes, haciendo un buen uso de los recursos de la empresa mejorando asi el grado de
satisfaccion del cliente.

Las principales ventajas que presenta la planificacion son varias. En primer lugar el factor
econdmico, la consecuencia mas directa e importante, por lo tanto es el aspecto mds visible y
buscado por las empresas. Disminuir el nivel de stock mejorando el nivel de servicio es el punto de
partida para que la empresa se decida a cambiar de modelo o software de gestién. Ya que se
disminuye el nivel medio de nuestro inventario en almacén permitiendo ahorros directos en la
gestidon operativa, optimiza nuestras compras adquiriendo productos realmente necesarios y
disminuye la cantidad de productos obsoletos.

Por otro lado, y no menos importante, una buena prevision, incrementa nuestro nivel de servicio, lo
gue implica que podemos disponer de producto para atender la demanda en un nimero superior
de ocasiones, disminuyendo asi rupturas de stock. Nuestro cliente tendra un grado de satisfaccién
mas elevado si somos capaces de atender sus peticiones con mayor rapidez. El Nivel de Servicio
basado en el ABC, permite dar mas importancia a aquellos productos A que tienen una
consideracién mas elevada que los B o C, por lo tanto asignamos mejor los recursos financieros de
la empresa en lo que a inventario respecta.

Se ha podido ver a lo largo del trabajo que los modelos de previsién de la demanda basados
exclusivamente en medias (Método TAM) son completamente insuficientes para obtener
resultados éptimos. Factores como la tendencia, la estacionalidad o la irregularidad en la serie de
ventas deben ser tratados con modelos estadisticos adecuados. Poder pronosticar la serie de
ventas futura de forma que el software de planificacidon asigne a cada producto (o conjunto) un
modelo distinto segln su histérico, permite mejorar considerablemente esta parte de la
planificacion.

Como lineas futuras de trabajo, no es necesario decir, que este software es una mejora continua, y
muestra de que la mejora es infinita. Cuanto mas tiempo dediquemos a este programa mayores
resultados obtendremos y mas conseguiremos acercarnos a las necesidades del cliente.

Es por ello, que seria interesante aprovecharse del programa para hacer una mejora de la Logistica
en la empresa, mejorando los niveles de stocks de todos los articulos especialmente de los que
suponen mas ventas, e identificando los socios mas importantes, con el fin de garantizarles el
servicio.
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