‘Fabrican

e

Cliente

Multimillonario fabricante y
distribuidor de empaquetados

Desafio

Ser un recurso “centralizado” para los
productos de empaquetado en un
mercado altamente competitivo y de
suma importancia en costos exige la
alineacion de 39 instalaciones de
manufactura y 8 de distribucion en los
Estados Unidos, México y Canada. El
desafio inmediato en un segmento del
negocio: reducir los niveles de
inventario y mejorar la precision en los
prondsticos.

Solucidén

Iniciar una jornada dirigida a una
cadena de valor esbelta; el analisis
exhaustivo de los patrones de demanda
acelera la adopcidn de un sistema de
reabastecimiento en base a la
demanda. Las previsiones estadisticas
incorporan datos de promocidn y de
punto de venta. La racionalizacién del
SKU elimina algunos productos de lento
movimiento y altamente volatiles.

Resultados

El sistema de jaldn reduce los niveles
de inventario en $S1 millén para una
sola linea de producto mientras
simultdaneamente mejora las tasas de
entregas completas de un 97.7% a un
98.5%. Las érdenes de embarque
directas de fabrica reducen ain mas el
inventario, los costos relativos a la
carga y costos de transporte. El proceso
estandarizado mejora la precisidn de
los prondsticos del 55% hasta mas del
75%.

La creacion de una cadena de valor Lean recorta $1 millon en
costos de inventario, incrementa las tasas de entrega y afina los
prondsticos.

Aspira a lograr un alto impacto y una dificultad

minima. Dificultad

Para cumplir con las metas en ventas, las

promociones impulsadas por la mercadotecnia de /
fin de trimestre habian entrenado a los clientes a

esperar a los descuentos y reservas de productos. Impacto

Las promociones estimulaban los pedidos
generando los picos y valles tipicos en volumen,
pero era imposible determinar si estos esfuerzos
impulsaban las ventas generales. Los pequefios
clientes se vieron forzados a adquirir en cantidades
por lote completo que les llevaba afios vender.
Siempre la manufactura trataba de alcanzar a los
demds porque su programa de produccidn se
basaba en la previsién de ventas, lo cual es una meta subjetiva y propensa a errores en
cualquier negocio. En algunos casos, la empresa recibia informacién valiosa del punto
de venta de los clientes pero nadie la veia siquiera.

El equipo identifico tres iniciativas
clave que ofrecen un alto impacto
y un nivel de dificultad de medio a
bajo que podria resultar en una
rapida mejora.

Para superar dichos obstaculos y hacer que las cosas marcharan en la direccién
correcta, la empresa contraté a TBM Consulting Group, quien conformé un equipo inter
-departamental que representaba a la corriente de valor (el flujo tanto de materiales
como de informacion) para una sola familia de productos que abarcaba diversas
instalaciones .

Reuniendo el todo.

El entender la demanda real es el punto clave de inicio para crear una cadena de valor
Lean. La volatilidad de la demanda influenciara las decisiones a nivel de servicio y
determinara, por ejemplo, si un producto puede producirse utilizando un sistema de
jaldn. Tal sistema se basa en los pedidos de los clientes para arrancar con la produccion
y el reabastecimiento de materiales. El equipo desarrollé una solucién en tres pasos
medulares:

Analisis de Demanda en base al Sistema Jalar

Realizacién de andlisis de
demanda en base al
sistema jalar

Reduccion de
produccién de SKU’s
altamente volatiles

Pronoéstico mejorado y
estandarizando

Se encuentra que casi el Implementacion de metodologia de

75% de los productos son
buenos candidatos para el
sistema de produccion por
jalar.

45 de 225 productos de bajo
volumen y altamente
variables pudieron eliminarse
0 sustituirse con SKU'’s de
alto volumen.

Factor en informaciéon POS regional y
planes de promoci6n que se
despliegan a nivel nacional.
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de Valor'|'Caso de Estudio

Después de realizar un minucioso andlisis de la demanda, el equipo determind que un
mas alto porcentaje de productos de lo que se tenia pensado podria ser eficientemente
administrado mediante un sistema de jaldn. Casi el 75% de los productos fueron bue-
nos candidatos para el sistema de jaldn. Al final, ain cuando hubo menos inventario en
la cadena de suministro, las tasas de entrega mejoraron de un 97.7% a mas del 98.5%.

Prondsticos mejorados y estandarizados

La segunda iniciativa clave recomendada por el equipo fue establecer un proceso
estandar de prondsticos. Ademas de implementar un método de prevision en base a las
estadisticas, comenzaron a tomar en cuenta los datos del punto de venta y las proximas
promociones comerciales en sus calculos. El equipo desarrollé un prondstico continuo a
18 meses con proyecciones semanales para los siguientes tres meses y expectativas
mensuales posteriores a ello. Mejoré la precisién de los prondsticos de estar en un 55%
para superar el 75%. Por el lado de la distribucidn, la organizacién siempre tuvo qué
esforzarse por colocar inventario entre cinco regiones a lo largo de los Estados Unidos.
Como parte de la modernizacion del sistema de prondsticos, iniciaron a nivel regional,
tomando en cuenta la informacién del punto de venta para cada producto asi como las
promociones anticipadas y lo expandieron a nivel nacional. Esto produjo una previsién
de la demanda mucho més exacta por regidn que ahorrara los $500,000 proyectados
en costos anuales de transporte entre las instalaciones.

Reduccion de la produccion de SKU’s altamente volatiles

La tercera recomendacién del equipo de evaluacion se centré en 225 SKU’s altamente
volatiles (de un total de 570). Establecido para lotes de grandes dimensiones, no tenia
sentido producir y almacenar tanto inventario de dichos productos, los cuales se que-
daban en el almacén durante 75 dias en promedio. El equipo determind que 45 de esos
productos de bajo volumen y altamente variables podrian eliminarse o sustituirse con
SKU’s de volumen mas alto. Al producir el resto de acuerdo con los pedidos se logré
mejorar aun mas el flujo de material y homogeneizar la produccion.

Este proveedor de empaques para alimentos ha empezado a liberarse de su tradicional
estructura de cadena de suministro. La demanda del cliente dirige al reabastecimiento,
jalando los productos de los centros de distribucion y fabricas. La manufactura ya no
elabora productos altamente volatiles por grandes lotes. Las previsiones ya no se fun-
damentan exclusivamente en informacién historica y en corazonadas del personal de
ventas. Los inventarios declinan, se agotan menos articulos y existen menos productos
obsoletos esperando en los centros de distribucidn.

Este caso de estudio se basa en mejoras reales en el desempefio de la cadena de valor. Se han omitido tanto
el nombre del cliente y otros detalles para proteger su privacidad.
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Con la produccion dirigida por
sefnales directas del cliente, los
gerentes de manufactura tuvieron
qué aprender a pensar distinto
sobre el prondstico de las ventas. Al
avanzar, se utilizaria para planear la
capacidad y los recursos, pero no
para la programacion real.

“El entender la demanda real es
el punto clave de inicio para cre-

ar una cadena de valor Lean™

La Cadena de Valor Lean de
TBM en la practica

TBM trabaja con los clientes para
identificar y priorizar las debilidades en
los eslabones de sus cadenas de valor.
Realizamos un mapa de la corriente de
valor para ilustrar el flujo de materiales
y de informacién. Observamos como
funciona el proceso existente para
identificar oportunidades potenciales y
para realizar un analisis costo /
beneficio para cada uno. Colaboramos
con nuestros clientes para identificar las
metas, objetivos y planes que generaran
mejoras importantes en las dreas meta.

Conozca mas sobre como transformar
su forma de pensar sobre la cadena de
suministro hacia una cadena de valor
Lean. LIdmenos o visite el sitio web de
TBM para solicitar una copia de “Think
Sync: La ventaja competitiva de la
cadena de valor Lean”.
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Calzada San Pedro #250
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