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Resum

Aquest Treball de Final de Grau abasta I'estudi de la cadena de subministrament
i distribucio de les empreses de moda téxtil, I'estudi dels reptes i casos de negoci
que afronten les PIMES d’aquest sector i el desenvolupament d’'una solucié propia
que permet una gesti6 eficient de la cadena de subministrament.

En primer lloc, s’ha realitzat un analisis general de I'estat actual de I'art on es
presenta el context global actual de les empreses del sector “retail”, les quals s’han
de beneficiar d’eines digitals i de recursos informatics innovadors per tal de
proporcionar nous valors afegits als seus productes i aconseguir destacar per
sobre de la competéncia. Aquests recursos cal utilitzar-los en la gestié de la
cadena de subministrament i distribucié per tal de reduir costos innecessaris i
obtenir majors beneficis.

Posteriorment, es planteja la solucié propia mitjangant la definicié dels casos de
negoci a resoldre i les respectives solucions innovadores. La solucié propia,
composta per tot aquest conjunt de solucions particulars dels diferents casos de
negoci a tractar, esta enfocada a satisfer les necessitats de les PIMES textils
obtingudes a partir de les entrevistes a gerents de botigues de moda presentades
als Annexos i a la recerca d’informacié per Internet.

Finalment, a 'Annex C es presenta la interficie de I'eina digital proposada que
permet una gesti6 meés efica¢ de la cadena de subministrament d’'una PIME de
moda téxtil i afegeix valor als productes d’aquesta.
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1. Objecte del projecte

L’objecte principal del projecte és l'estudi de la cadena de supply chain i de
distribuci6 d’'una empresa del sector téxtil de petita /o0 mitjana grandaria,
proposant una solucio propia i innovadora de la logistica, analitzant tant la seva

viabilitat técnica com econdmica.

2. Justificacio del projecte

Degut a la situacié actual d’'un mercat globalitzat, les empreses estan en continua
evolucié i generacio d’idees per tal d’aconseguir nous valors afegits als seus
productes que els hi proporcionin certa avantatge competitiva. Les empreses
basen la seva transformacié mitjancant una millora de la gestié de la cadena de
subministrament i de la xarxa logistica que resulta en estalvis de costos a nivell
d’inventari, un control optim del nivell d’estocs, millores dels procediments i de les

operacions internes i un canvi en la imatge de 'empresa.

Per aquest motiu, s’ha considerat interessant analitzar la cadena de
subministrament i distribucié de les empreses textils situades a la zona céntrica
de Sabadell, una area que destaca per la gran quantitat de botigues de roba
d’'estils varis i qualitats diferents. El projecte es centrara en la definicié d’'una
soluci6 propia que satisfaci les necessitats a nivell de cadena de subministrament
del sector téxtil pel conjunt d’empreses amb més preséncia de la zona céntrica de
Sabadell: les Petites | Mitjanes Empreses. Aquest conjunt d’empreses ha de
transformar-se i innovar-se mitjancant la utilitzaci6 de noves metodologies de
treball i recursos informatics que li proporcionin una millora de la cadena de
subministrament i obtenir un creixement del negoci i dels beneficis. Una millora de
la cadena de subministrament i dels procediments que es segueixen, comporta
també una millora en la imatge de empresa, proporciona més valor a la propia
PiME i concedeix competir amb les gran firmes téxtils presents a la zona

metropolitana.
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3. Abast del projecte

Durant la realitzacio del projecte es duran a terme les seglents tasques:

Estudi de la situacié de les empreses de moda textil a la zona metropolitana
de Barcelona, principalment a Sabadell.

Estudi dels sistemes de gestié empresarial (ERPS).

Comparacio de les diferents alternatives, i definicio de les caracteristiques
de 'empresa de moda téxtil a tractar.

Estudi i disseny de la logistica completa de la solucié propia.

Estudi i investigacio de sistemes digitals de gestio de la cadena de
subministrament (ERPS).

Estudi de la possible internacionalitzacié de la solucid.

Estudi de la viabilitat econdmica (pressupost del projecte) i técnica.

4. Especificacions basiques del projecte

L’estudi de la cadena de subministrament i distribucié d’'una empresa téxtil haura
de complir les seglients especificacions:

La ubicaci6 de la botiga es trobara a la zona céntrica de Sabadell.

Es tractaran els casos de negoci relacionats amb la cadena de
subministrament i distribucié que afronten les empreses petites i mitjanes
(PIMES) per tal de plantejar una solucié per cada un d’ells.

L’empresa a tractar correspondra a una PiIME de moda teéxtil.

El mecanisme de gestio de la cadena de subministrament correspondra a
un software de gestié empresarial (ERP).

La solucio no incloura el desenvolupament i programacié de I'aplicacio,
constara solament de la definicié de la interficie d’aquesta.

El sistema de gestié empresarial haura de constar d’'un modul que permeti
'administracié de les ordres d’entrada (comandes) i sortida (vendes) de la
botiga.

El sistema de gestié empresarial ha de permetre la visibilitat de l'inventari.

La solucié propia presentara un control de les fitxes de proveidor i client.
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5. Estat actual de ’art

A continuacio s’introdueixen els conceptes claus que es tracten a la solucié propia
plantejada com la definicié del terme ‘cadena de subministrament i de distribuci®’
i els avantatges que proporciona la correcte gestié d’aquesta. Es destaca la
importancia de les companyies de realitzar un procés de transformacioé i innovacié
dels seus processos i metodologies de treball mitjangant la utilitzaci6 d’eines
digitals.

Finalment, es presenten els ERPs com a eina digital optima per obtenir una gestid
efica¢ de la cadena de subministrament.

5.1. Cadena de subministrament i de distribuci6

La cadena de subministrament i distribucié d’'una companyia correspon al conjunt
de processos realitzats des de I'obtencié de la matéria prima fins la consumicio
d’'aquest producte pel client. Atés que la cadena de subministrament esta
enfocada a satisfer les necessitats del subministrament i del client en particular,
una correcte administracio de la cadena de subministrament ha de permetre un
control total de les operacions i processos, satisfer la planificacio i permetre una

execucio eficag.
f M
L]

Supplier
Raw Matorials

W e

Consumer Custormer

Figura 1. Esquema cadena de subministrament i distribucio!

En I'administracié de la cadena de subministrament cal analitzar els proveidors
que intervenen (proveidors primaris, secundaris i terciaris), funcionalitat dels
magatzems (emmagatzemar matéries primes o productes finalitzats), linies de
producci6, possibles canals de distribuci6 i logistica, relacié i necessitats dels
majoristes i/o minoristes i interaccié amb client final, el consumidor.

! Eoi.es [en linia] Administracion de la cadena de suministro [blog]. [Consultada: 10 setembre
2019]. Disponible a:
<https://www.eoi.es/blogs/mtelcon/2013/02/16/administracion-de-la-cadena-de-suministro/>
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L’administracié de la cadena de subministrament i distribucié requereix personal
compromes a totes les arees del procés, fet que comporta que els diferents
departaments han de ser especialistes i proporcionar-se un feedback? constant
entre ells per tal d’anticipar-se i resoldre les incidencies que es puguin produir.

Degut al compromis dels departaments i elements interventors (proveidors,
fabricants i treballadors) de realitzar eficagment la corresponent funcié del procés
utilitzant les solucions més optimes en cada cas, es poden obtenir una gran
reduccid dels costos (costos d’inventari, de transport i d’administracio)
proporcionant un valor afegit als productes de la companyia. La combinacio
resultant d’aquesta reduccioé de costos i el valor afegit d’utilitzar les eines més
innovadores resulta en un producte molt competitiu. El fet de mantenir una relacio
de compromis i cooperacié entre organitzacions i interventors, també proporciona
seguretat i confianca per afrontar incidencies i adaptar-se a noves situacions.

Reduccid
Millora de la de costos
gestid i

Producte competitiu

Figura 2: Elements que configuren un producte competitiu®
5.1.1. Transformacio digital de la cadena de subministrament

L’adjectiu que defineix el context actual de les empreses independentment del
sector és l'alta competitivitat entre elles, la qual comporta que l'optimitzacio6 i
eficiencia dels processos esdevinguin els principals objectius a assolir. Aquesta
eficiéncia no solament es tracta d’eficieéncia en I'ambit industrial siné que es tracta
d’eficiencia en tota la cadena de subministrament, aconseguint la reduccié dels
costos operatius, augment dels beneficis i millora del servei proporcionat al client.

Actualment, un dels termes que apareix més en el sector tecnologic i empresarial
és la transformaci6 digital, que equival a la eliminacioé de les barreres existents
entre processos, eines utilitzades i treballadors de la companyia. Aquestes
barreres es produeixen com a conseqiéncia del treball aillat dels diferents
departaments responsables d’aquests processos: departaments de marqueting,
de desenvolupament de producte, de produccid, compres i distribucid/logistica.

2 “Feedback” és un terme molt utilitzat en el sector empresarial, que significa retroaccio, donar la
teva opinid sobre 1’accio que s’ha produit d’acord a dictionary.cambridge.org [en linia]
3 Font propia
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Figura 3: Elements modificats per la transformacio digital*

“La transformacion digital no llega de la noche a la mafiana. Hay que cambiar la
comunicacioén con clientes y proveedores y la forma de pensar y actuar.” — Lluis Serra

Aquesta frase citada per Lluis Serra, destacat provocador digital, expressa la
complexitat d’assolir una transformacio digital completa posat que implica un canvi
de la mentalitat i dels procediments de la companyia a tots els nivells. Aquesta
transformacio no solament comporta canvis interns siné que repercuteix als agents
tercers que interactuen amb la companyia: els clients i proveidors.

Una administraci6 de la cadena de subministrament que comporti una planificacié
integrada, Us de técniques de logistica i d’emmagatzematge adequades al negoci,
control de les compres i vendes i analisis de les dades i resultats obtinguts,
corresponen als aspectes determinants per assolir aquesta transformacio digital.

Les eines que permeten aquesta transformacié son la utilitzacié de les ultimes
tecnologies com ara el navol (el Cloud) i les eines digitals relacionades amb Big
Data, 10T® i Machine Learning. En els proxims cinc anys, degut als esperats
avancgos tecnologics i la transformacié digital de les companyies, la majoria
d’industries gestionaran la seva cadena de subministrament en format digital.

Cal destacar que no solament es tracta d'utilitzar les noves eines tecnologiques,
ja que la tecnologia per si sola no es una solucio, sind que les empreses han
d’utilitzar una adequada estratégia digital, personal capacitat per afrontar nous
reptes i presentar una adaptabilitat en la gestié i administracié de la nova cultura
organitzacional.

Transformar-se digitalment implica transformar tot el negoci.

4 Itpeernetwork.intel [en linia] 1-lustraci6 transormacio digital [Figura]. [Consultada: 10 setembre
2019]. Disponible a: <https://itpeernetwork.intel.com/intels-digital-transformation/>

5 “IoT” es correspon al acronim de “Internet Of Things” d’acord a dictionary.cambridge.org [en
linia]
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5.1.2. Caracteristiques de I’estratégia digital de la cadena de
subministrament

La estratégia per obtenir la transformacio digital de la cadena de subministrament
ha de tractar els seglents punts:

B A\ (joptabilitat

+ Flexibilitat als canvis que es produeixen en el mercat
« Diferenciacié entre accions prioritaries i accionables

= Full de ruta

- Determinacio d'estrategia seguir a minim 3 o 5 anys vista

- Guia per la transformacio digital de la cadena de
subministrament

s Concordanca

= Alineament clar i definit de la gestio de la cadena de
subministrament amb els objectius corporatius ja siguin
aquests augmentar el nombre de serveis o qualitat

= Diversitat d'objectius

« Combinacit entre quick wins i objectius a llarg plag

= Actualitat

« Eliminacio d'activitats innecessaries que no reflexen realitat
actual

- Supressio metriques de rendiment imprecises

- Eliminacio dels rols i responsabilitats absoletes

Figura 4: Caracteristiques clau de estratégia digital de la cadena de subministrament®

Resultat de la definicié de l'estratégia seguida per aconseguir la transformacio
digital de la cadena de subministrament, les empreses inicien un procés amb un
gran nombre de canvis interns per tal de desenvolupar i adquirir noves capacitats,
realitzar noves activitats i satisfer noves necessitats.

Aquestes capacitats i activitats corresponen a les seguents:

® Font propia basada en informacié obtinguda majoritariament de: Tendéncias.kpmg.es [en linia]
Cadena suministro digital [Ramén Cafiete, Soci Operacions i Cadena Subministrament de KPMG
Espanya]. [Consultada: 15 setembre 2019]. Disponible a:
https://www.tendencias.kpmg.es/2019/09/cadena-suministro-digital/


https://www.tendencias.kpmg.es/2019/09/cadena-suministro-digital/
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Figura 5: Capacitats d’una cadena de subministrament digital’

5.2. ERPs, nova eina de gesti6 de
subministrament

la cadena de

Un sistema ERP?® és un software Util per la planificacié de recursos empresarials i
gestio i automatitzacio de les activitats. Els ERPs han esdevingut el principal aliat
per la transformacio digital de les companyies degut al seu potencial d’adaptabilitat
i de permetre la representacio en format digital dels departaments i processos que
configuren 'empresa. Els ERPs corresponen a un mecanisme eficag per la gestio
de recursos humans, tractament dels estocs, emmagatzemar dades d’interés i
permetre un control total de la cadena de subministrament i dels casos de negoci.
Inicialment, els ERPs s'utilitzaven per la gestio i distribucié logistica, pero
actualment s'utilitzen per totes les activitats del negoci.

L’ds i gestid correcte dels ERPs augmenta la eficiencia de la cadena de
subministrament de les companyies pero no solament degut a les funcionalitats i
capacitats que atorga, sin0 que també és degut al treball fet durant el procés
d'implementacio on es realitzen tasques d’analisis del negoci, estudi sobre les
necessitats i restriccions que presenta i valoracio de les parts involucrades en la
cadena de subministrament de I'empresa, aixi com el valor que pot proporcionar
la utilitzacié d’'una eina digital en aquesta.

" Font propia basada en informacié obtinguda majoritariament de: Tendéncias.kpmg.es [en linia]
Cadena suministro digital [Ramén Cafiete, Soci Operacions i Cadena Subministrament de KPMG
Espanya]. [Consultada: 15 setembre 2019]. Disponible a:
https://www.tendencias.kpmg.es/2019/09/cadena-suministro-digital/

8 “ERP” es correspon a l’acronim de “Enterprise Resources Planning” d’acord a
dictionary.cambridge.org [en linia]


https://www.tendencias.kpmg.es/2019/09/cadena-suministro-digital/
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El procés de la definicié del model de negoci actual durant la fase inicial del procés
de transformacio digital de I'empresa, permet potenciar la coordinacié i relacié
entre els departaments i parts involucrades en la cadena de subministrament ja
que requereix treballar conjuntament per obtenir una correcte definicié de les
necessitats a satisfer, aspectes a combatre, restriccions que afrontar i plantejar
noves estratégies de negoci a curt termini i a llarg termini.

Una altra avantatge que ofereixen els ERPs de gestié empresarial és la capacitat
de realitzar comparatives entre dues situacions concretes del procés, esdevenint
una font util i fiable per la realitzacié d’estudis i conclusions de les estratégies de
millora plantejades. Aquest fet és degut que els ERPs son capacos
d’emmagatzemar i classificar informacié per a I'elaboracié de noves estratégies
com: optimitzar el flux d’estocs, reflectir un control de les entrades (Inbound
Orders®) i sortides (Outbound Orders'®) del magatzem, entre d’altres capacitats.

Finalment, destacar que els ERPs coincidint amb la metodologia de les
companyies que es gestionen mitjancant la separacido en departaments, es
gestionen també mitjancant moduls diferenciats interrelacionats entre ells que
equivalen als processos de la cadena de subministrament. Aixi doncs, els ERPs
estan compostos per moduls enfocats a compres, vendes, inventari, control de
nomines, llistes de proveidors i clients, entre d’altres.

Aquest sistema destaca per la gran flexibilitat d’adaptar-se als negocis i
companyies, ja que es poden ajustar en funcio del sector empresarial i activitats.
A causa d’estar compostos per diferents moduls es permet que les empreses en
funcié de l'activitat realitzada i els seus requeriments sol-licitin la configuracio dels
moduls necessaris que satisfacin els respectius casos de negoci i estalviar-se el
desenvolupament d’altres funcionalitats no necessaries i el respectiu cost
economic. Aixi doncs, definir un ERP requereix d’'un coneixement en programacio
per la creacié dels moduls i dels parametres especifics necessaris, i requereix
també d’'un coneixement del negoci i del sector, per tal de poder definir amb éxit
els camps i aspectes obligatoris a tractar i la millor soluci6 per a cada cas.

Els ERPs no solament atorguen beneficis i avantatges a la companyia on
s’implementen sin6 que el seu Us afecta a totes les parts involucrades en el procés,
des del proveidor fins el client final, el qual beneficiant-se d’'una millora de
I'organitzacié aconsegueix el producte final quan i com ho desitja.

El control i bon Gs dels moduls dels ERPs comporta que les companyies
proporcionin formacié constant als seus treballadors per tal de que aquests
s’adaptin eficagment a la nova metodologia de treball, millorin el seu treball diari
mitjangant I'us de les noves eines digitals i ajudin a potenciar una millora de la
companyia augmentant la satisfaccié del client amb el servei proporcionat.

® “Inbound Orders” és traduit com a “ordres d’entrada” d’acord a dlc.iec.cat/.es [en linia]
10"Qutbound Orders” és traduit com a “ordres de sortida” d’acord a dlc.iec.cat/.es [en linia]


https://dlc.iec.cat/
https://dlc.iec.cat/
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6. Solucié propia

A continuacio es planteja una solucié propia capac¢ de satisfer les necessitats de
la cadena de subministrament i distribucié d’'una empresa del sector de moda textil.
Aquesta solucié és resultat del analisis dels casos de negoci del sector que
requereixen ser satisfets i d'un procés de desenvolupament de solucions
innovadores que permeten la gestio efica¢ de la corresponent logistica.

En aquesta solucié propia es tracten aspectes i conceptes introduits préviament
d’'una manera més detallada en el context del sector de moda téxtil.

6.1. Introducci6 solucié propiai “Value Proposition Design”

La solucié propia proporciona resposta a les necessitats dels petits comercos,
exactament PIMES?!! téxtils que tenen preséncia a les ciutats mitjancant botigues
de roba on presenten els seus productes.

La solucié plantejada no proporciona resposta a les necessitats d’'una botiga
concreta ja existent, siné que correspon a una solucio general per a una empresa
ficticia basada en el model de negoci que segueixen les PIMES del sector de moda
textil a la zona metropolitana de Barcelona, exactament al centre de Sabadell. Per
aquest motiu, realitzar un analisis i un estudi acurat de les necessitats del negoci
de la moda téxtil adquireix gran importancia.

El model de negoci de les PIMES de moda téxtil ha sigut obtingut i analitzat gracies
a la realitzacié d’entrevistes a gerents d’aquestes petites i mitjanes empreses, les
quals es poden trobar a I'’Annex Al? i també a partir d’'una recerca d’informacié a
Internet dels casos de negoci del sector i les restriccions que han d’afrontar les
empreses de moda téxtil.

Amb l'objectiu de seguir una metodologia professional i definida per presentar un
nou servei, 0 en aquest cas, una solucié propia, es segueix un méetode anomenat
“Value proposition design™® el qual consisteix en:

1 PiME és ’acronim de Petita I Mitjana Empresa. Aquestes sigles engloben el conjunt d’empreses
conformades per menys de 250 treballadors i un volum de negoci inferior a 50 millons de facturacio
anual o amb un balang general inferior a 43 millons d’euros. Aquesta definici6 esta d’acord amb I’
Annex | del Reglament(UE) n° 651/2014 de la Comissio

12 Cita a les entrevistes a gerents de botigues de moda textil que es troben detalles a I’ Annex A

13 El meétode “value proposition design” és un métode util per a la definici6 del perfil del client i per
introduir un nous producte i/o servei, d’acord a la seva definici6 en el llibre: Osterwalder, Pigneurm,
Bernardam & Smith (2014), Value Proposition Design: How to Create Products and Services
Customers Want, Hoboken, New Jersey; John Wiley & Sons, Inc. (Ed.)


http://www.boe.es/buscar/doc.php?id=DOUE-L-2014-81403
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- “Customer Profile™#: definicié del perfil del client resultat de la recerca i
entrevistes realitzades. Aquest perfil del client, que correspon a 'empresa
de moda téxtil ficticia creada, engloba les necessitats, requeriments i
restriccions que afronten el conjunt d’ empreses de moda téxtil. Aixi doncs,
I'empresa ficticia és un recull de les necessitats i casos de negoci de les
empreses del sector. El detall d’aquest perfil del client es diferencia en tres

seccions:

o “Customer Jobs”®, correspon als objectius reals i funcions
realitzades per les PIMES del sector de moda téxtil. Reuneix els
aspectes de negoci que les companyies consideren destacats i que
intenten satisfer amb els recursos disponibles. Aquesta seccid no
reuneix els aspectes que les empreses téxtils també haurien de
tenir en compte per tal d’esdevenir més competitives, sind que es
tracta d’'una seccié plenament objectiva i realista de la situacié de
les PIMES actuals.

o “Customer Pains™8, correspon als obstacles, reptes i dificultats que
han de combatre les PIMES téxtils diariament.

o “Customer Gains™’, secci6é que conté objectius i casos de negoci a
millorar, necessitats que haurien de ser satisfetes i aspectes i/o
millores que acceptarien de bon grat en el seu negoci.

Customer

~ Customer
Pains

Figura 6: Il-lustracié del “Customer Profile8

14 «“Customer Profile” signica “perfil del client” d’acord a wordreference.com [en linia]
15 «Customer jobs” significa “tasques del client” d’acord a wordreference.com [en linia]

16 «“Customer pains” es refereix a problemes i restriccions que enfronta el client

17 “Customer gains” es refereix a avantatges i beneficis del client

18 Figura propia modificada a partir d’imatge extreta del llibre: Osterwalder, Pigneurm, Bernardam
& Smith (2014), Value Proposition Design: How to Create Products and Services Customers Want,
Hoboken, New Jersey; John Wiley & Sons, Inc. (Ed.)
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“Customer Jobs”
Satisfer les necessitats del client
Assolir les vendes esperades
Planificacio del negoci a un any vista
Mostrar experiencia i professionalitat
Vincle de confianga entre comprador-empresa
Esdevenir la primera opcio del target

Rapida capacitat de resposta amb els proveidors (rapid
desde punt de vista botiga, no del client final)

Bona relacié amb els proveidors
Control i gestio correcte de la botiga
Control de I'inventari disponible i reservat

Devolucions minimes de roba, bons productes degut a un
bon control de qualitat i seleccié proveidors

Tecniques modernes de marqueting
Renovar I'aparador regularment

Existéncia de xarxes socials/pagina web

- “Customer Pains”
Obstacles en cambiar els metodes tradicionals
Procediments manuals, lents i rigurosos
Previsié de vendes any vista, sense opci6 de pivotar
Falta d’organitzacié
Falta d’inversié economica en la botiga, de capital

Perduda de temps en tasques que no son les més
importants del negoci

Dificultats en el control de I'almagatzematge i estoc
Dificultat en el control d’inventari

Poc control en RMAs,esdevenen casos particulars
Capacitat de resposta poc eficag pel client

Poca regularitat del proveidor o propis treballadors
realitzen la feina de transportista

Gran dependencia dels treballadors més experimentats
de la botiga

Superficie de botiga petita

No s’aprofita les dimensions de la botiga

Gran superifice util de botiga dedicat a magatzem
Els clients desconeixen qui som i on estem

Gran dependéncia del boca a boca de la gent
Poca dedicacié a xarxes socials/ pagina web

Falta de innovacié i de mecanismes de marqueting
eficacos d’acord a les necessitats que presenta la botiga

Dependencia de les 2 temporades de roba, falta
d’'innovacio de productes al llarg de I'any

Gran dependencia dels clients habituals de la botiga

Falta de control de fitxes de proveidors i clients

- “Customer Gains”
Aconseguir beneficis a finals d’any
Reduir costos innecesaris
Perdurar el maxim de temps en el sector
Gestio correcte, eficag i simple de la botiga
Treballar amb seguretat i confianga
Millora dels procediments i metodes de treball
Millorar la capacitat de resposta

Reduir la dependéncia dels treballadors més
experimentats. Personal capacitat i qualificat

Control informatitzat i/o automatitzat de la botiga
Facilitat en la comunicacié amb proveidors
Disminuir la depéndencia dels proveidors

Ajuda en gestid de la cadena de submnistrament

No tenir problemes en la gesti6 del magatzem
Control dels productes més venguts de la botiga
Gestio eficag de les RMA. Procesos estandaritzats
Control de proveidors i de clients

Millorar la imatge de marca

Estratégia de vendes centrada en I'experiéncia del client
Estratégies de marqueting a curt plag i a llarg termini

Facilitat de pivotar en el mercat segons el interes

Temps per actualizar la pagina web i xarxes socials
Esdevenir referents del sector textil

Tenir un target ben definit, d’acord amb el creixement del
mercat

Treure el maxim partit a la superficie de botiga disponible
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Figura 7: Customer Profile (Font propia)
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Una vegada definit el perfil del client es procedeix a realitzar el “Value Map™?®, que
correspon a la introduccio dels conceptes i aspectes que configuren la solucio
propia que s’aplicara a aquesta botiga ficticia. Aquests aspectes generen un valor
al client (PiME) i als seus productes.

“Value Map”: Definicié dels procediments i métodes que configuren la
solucid i que proporcionen un valor afegit. Aquests métodes no solament
creen un valor afegit a 'empresa ficticia de manera directe, sin6 que i
proporcionen valor al producte final que arribara a mans del consumidor.
Esta compost per:

o “Products and services"®, llistat de productes i serveis que
configuren la solucié propia. Es defineixen els diferents productes i
serveis que composen la solucié plantejada.

o “Pain relievers™?, llistat de com la solucié propia pot eliminar els
“Customer pains”?? que afronten les PIMES de moda téxtil.

o “Gain Creators™, llistat de com la solucié propia pot satisfer els
aspectes interessants del negoci, objectius empresarials i
necessitats a satisfer descrites en la definicio del “Customer

profile”?4,
[~
Products and Gain creators
Services
a
s —

Pain relievers

®

Figura 8: Il-lustracié del “Value Map»?

19 “yalue Map” significa “representacio del valor” d’acord a dlc.iec.cat [en linia]

20 “Products and Services” significa “productes i serveis” d’acord a dlc.iec.cat [en linia]

2L «pain relievers” es refereix a les solucions proposades per eliminar els problemes i les restriccions
que ha d’afrontar el client regularment

22 Vejeu seccid “Customer pains” de la pagina 11 i 12 d’aquest document

23“Gain creators” significa “creacio de benefici i avantatges” d’acord a dlc.iec.cat [en linia]

24 \/ejeu aspectes que configuren el “customer profile” de la pagina 11 i 12 d’aquest document

% Figura propia modificada a partir d’imatge extreta del llibre: Osterwalder, Pigneurm, Bernardam
& Smith (2014), Value Proposition Design: How to Create Products and Services Customers Want,
Hoboken, New Jersey; John Wiley & Sons, Inc. (Ed.)
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“Products and Services”

Software (aplicacié) per a la gesti6 de la cadena de
subministrament de la botiga

Control inventari digitalment

Gesti6 productes magatzem, informacié producte i detalls
Estadistiques de productes més venuts

Registre subministrament i vendes de la botiga

Plantilles per gestionar les RMAs

Llista clients i proveidors informatitzada

Activitat en les xarxes socials i pagina web

Temps disponible per al disseny campanyes publicitaries

“Pain relievers”
Transformacié necessaria del negoci

El sector precissa innovar, els més rapids en fer-ho
obtindran resultats positius més rapidament

Definici6 de rols que simplifiguen la estructura de
organitzativa de la companyia

No requereix una planificacié any vista, més capacitat de
resposta i d’adaptacio

La reduccid de costos i 'augment de les vendes, permet
una recuperacio de la inversio economica realitzada

Realitzacié de tasques que aporten valor, eliminacio de
tasques i metodes que no beneficien el negoci

Simplificacié de la gestié gracies a I'is d’eines digitals

El software desenvolupat controla eficagment els
aspectes del negoci: Inventari, RMAs, proveidors i clients,
submnistrament i vendes,

Format de treball més rapid, eficag i visual

Personal realitzant tasques de supervisio, marqueting i
investigacio, no de control de la botiga regular.

Tracte amb proveidors professional i eficag, la milora de
la imatge de marca repercuteix en millores en la cadena
de submnistrament

Facilitat en el control de la botiga, implica temps de
dedicacio a xarxes socials i marqueting

La oferta de les noves tendéncies resulta en una botiga
referencia pel target. Clients interessats en venir.

Augment de rotacié de productes implica innovacio al llarg
de l'any.

Augment temps dedicat al marqueting i la millora de la
gestio de la cadena subminsitrament ajuden a
I'aprofitament maxim de la superficie de la botiga.

- “Gain Creators”

Gesti6 eficient de la botiga i cadena subministrament
comporta millors resultats econdmics

Adaptabilitat del negoci
Nova metodologia de treball implementada

Nova metodologia de treball simplifica el treball diari als
treballadors

Augment de la rotaci6 de productes que implica un
augment de la capacitat de resposta

Oferir més quantitat de productes resulta en una botiga
més atractiva pels clients

Més rotacié de productes nous genera un augment de la
necessitat de compra del client

Rapidesa i eficiéncia dels procesos degut a I'aplicacio
Confianga i seguretat en la gestio de les incidéncies

Temps dedicat al marqueting resulta en campanyes ben
definides i probablement exitoses

Reducci6 d’estocs del magatzem, el maxim possible de
productes presentats a la botiga

Disminucid superficie de magatzem per tal d’'augmentar
superficie botiga util

Analisis del negoci per respondre rapidament a I'evolucié
del mercat
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Figura 9: “Value Map” (Font propia)
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Seguint aquesta metodologia es contempla que els aspectes de la solucié propia
estan enfocats a solucionar no solament els problemes generals que afronten les
PIMES de moda teéxtil diariament sind també aspectes individuals i casos concrets
de negoci. Les necessitats i reptes d’aquestes PIMES estan relacionades amb la
cadena de subministrament, és per aquest motiu que la proposta d’una millora de
la gestio de la cadena de subministrament i de la logistica permetra també una

millora del propi negoci i gestié de la botiga.

El “Customer Profile” i el “Value Map” mantenen una relacié de plantejament del
problema — definicié de la solucid, pel que visualment podem interpretar-lo.

Figura 10: Relaci6 entre “Customer Profile” i
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Figura 11: Relaci6 entre Customer Profile i Value Map plantejat (Font propia)

%6 |matge extreta del llibre: Osterwalder, Pigneurm, Bernardam & Smith (2014), Value Proposition
Design: How to Create Products and Services Customers Want, Hoboken, New Jersey; John

Wiley & Sons, Inc. (Ed.)
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Una vegada finalitzada la introduccié dels aspectes que configuren la solucid
propia mitjancant el metode del “Value Proposition Design”, el seglent pas a
realitzar correspon a la definici6 i detall d’aquests conceptes i 'impacte que genera
cada un d’ells a la cadena de subministrament de 'empresa. El “Value map” i el
“Customer profile” mostren que els aspectes a solucionar i capacos d’atorgar valor
a la PIME téxtil millorant la respectiva gestio, estan relacionats amb la cadena de
subministrament. Aquest fet també es pot deduir a partir del analisis de les
incidéncies i reptes que les PIMES de moda textil afronten diariament com son les
devolucions de productes, retornament de productes defectuosos al proveidor,
dificultats en el control de l'inventari, falta d’un llistat de clients i proveidors, entre
d’altre casos de negoci, els quals estan relacionats amb la gestio efica¢c de la
cadena de subministrament i es reafirma amb casos de negoci exitosos com és el
cas d'INDITEX, que ha esdevingut la companyia lider del sector de moda textil
gracies justament, a la gesti6 eficac de la seva xarxa logistica.

Aixi doncs, les empreses del sector téxtil independentment de la seva dimensié
han de transformar-se i innovar els seus processos per aconseguir una reduccio
de costos, millorar la gestié i proporcionar nous valors afegits als seus productes.
Aquests passos els ha seguit INDITEX per esdevenir el gegant téxtil actual.

Pel que fa a aquesta solucié propia, en primer lloc, es presenta el context geografic
i empresarial en el qué es situa la PIME de moda téxtil ficticia a tractar i
posteriorment, es defineixen els casos de negoci a resoldre i la solucié propia
plantejada per a cada cas. El conjunt de la solucié propia correspon a un
recopilatori de les solucions particulars plantejades dels diferents casos de negoci
del sector de la moda téxtil.

6.2. Context geografic i empresarial

L’empresa textil ficticia tractada esta situada en el centre de Sabadell, ciutat
catalana i co-capital de la comarca del Vallés Occidental.

Aquesta ciutat presenta una historia relacionada amb el desenvolupament de la
indUstria textil, donat que es va convertir en el primer centre téxtil llaner de la
Peninsula Ibérica i el creixement que va experimentar en aquest sector durant la
Revolucié Industrial va ser tal que era coneguda internacionalment com la
“Manchester Catalana?’”. Avui en dia moltes de les industries d’aquella época no
estan en funcionament, perd Sabadell s’ha mantingut com una de les ciutats
catalanes amb més moviment comercial i amb més preséncia d’empreses textils.

La botiga ficticia a tractar es situa just al centre d’aquesta ciutat, on podem trobar
gran liders del sector com és el cas de Zara, Mango, Tentazioni i un gran nombre
de petits comergos de noms no tant reconeguts avui en dia.

27 Manchester Catalana es el nom que va rebre la ciutat de Sabadell d’acord a diaridesabadell.com
[en linia]. Manchester va ser una ciutat lider del sector téxtil durant al Revoluci6 Industrial
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Figura 12: Planol botigues de moda textil del centre de Sabadell 29
1 Catton ¥ Tentazioni 13 Brillant 19| Yoltre bdirror |25 Swestern Action | 31| Mazsiono Dt
2 Cots 8 K'PRICHOS 14 Arugi 20 Zara 26 In=ide 32 Berettorn
3 Elze-Elze 9 f.aren 15 klaca 21 Fuolca 27 kango 33 Stradivariuz
4 Sisters 10 Elezos 16| City Times |22 Hormi ar 28 Berzhka 34 Cysho
b | Julian Andrados | 11 Hewiat 17 | COCO toda |23 erae 29 Baobaoli 35 Funt Roma
b Zern Day 12 |.Code 18 Calarnial 24 Li= 20 Sfera 36| CanadaHousze

Taula 1: Llistat empreses de moda textil del centre de Sabadell (Font propia)

28 Font propia modificada a partir del planol de Sabadell original extret de: Ajuntament de Sabadell.
Mapa ciutat [en linia]. [Consultada: 23 setembre 2019].

Disponible a:<http://awas.sabadell.cat/absatlas/planol/mapa.aspx?mapaVirtual=AJ_M_Carrerer >
2 Font propia
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6.3. Estadistiques de les empreses de moda textil del centre
de Sabadell

La soluci6 propia esta enfocada a satisfer les necessitats de les PIMES de moda
téxtil, el nombre de les quals és major que el nombre de botigues pertanyents a
marques i grans empreses internacionals. El sector textil es troba en un context
molt competitiu, resultat de la existéncia d’un gran nombre de comergos propers i
de la presencia de marques reconegudes les quals capten I'atencio als clients amb
més facilitat gracies a la utilitzacié de botigues amb superficies més grans, servei
proporcionat al client de gran qualitat, activitat regular i constant a les xarxes
socials i pagines webs, campanyes publicitaries constants i estratégies de
marqueting ben definides.

PiMES
1. Cotton 2. Cots 3. Else-Else 4, Sisters 5. Julian Andrados 6. Zero Day
8. K'PRICHOS 9. Karen 10. Elezos 11. Xeviot 12.|.Code 13. Brillant
14. Angi 15. Maca 16. City Times 17. COCO Moda 18. Colonial 19. Votre Mirror
21. Polca 22. Homiar 23. Yerse 24, Lis 25. System Action 26. Inside

27. Boboli

Grans Empreses
7. Tentazioni 20. Zara 27. Mango 28. Bershka 30. Sfera 31. Massimo Dutti
32. Benetton 33. Stradivarius 34.0ysho  35.PuntRoma 36.Canada House

Taula 2: Classificacio empreses teéxtils del centre de Sabadell segons dimensions®

Proporcio empreses téxtils del centre de Sabadell segons
dimensio

11; 31%

25; 69%/
- / ’

EPIMES @ Grans Empreses

Grafic 1: Proporcié d’empreses téxtils del centre de Sabadell segons dimensions®

D’acord amb la recerca realitzada i la definicié de PIMES®?, un 69% de les botigues
de moda textil del centre de Sabadell pertanyen a petites i mitjanes empreses
(vegeu secci6 blava de la figura 1).

%0 Font propia
31 Font propia
32 La definici6 de PIMES es troba a I’ Annex I del Reglament(UE) n° 651/2014 de la Comissio.
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Cal remarcar que aquest percentatge no conté botigues de llenceria i de roba

interior, ja que l'interés d’aquest estudi és la comparacié entre els petits comercos

de moda textil i les grans companyies de moda textil del mercat.

Recordar que una PIME es correspon a aquella empresa que ha de respectar les
restriccions definides a la seguent taula, essent obligatori per tal de pertanyer a
una categoria el compliment del nimero de treballadors i superar una de les altres
dues restriccions (volum de negoci i/o balan¢ general):

Categoria d'empresa | Numero de treballadors | Volum de negoci | Balang general
Mitjana <250 <= 50 milions € <=43 milions €

Petita <50 <= 10 milions € <= 10 milions €

Micro <10 <= 10 milions € <=2 milions €

Taula 3: Definicio PIMES®?

Un altre estadistica a tenir en compte és quines de les empreses de moda téxtil
del centre de Sabadell corresponen a empreses fabricants i quines d’elles actuen
com a distribuidores, és a dir, empreses que es dediquen a comercialitzar amb
productes fabricats per altres préviament.

Distribucié
1. Cotton 2. Cots 3. Else-Else 4. Sisters 6. Zero Day 8. K'PRICHOS
9. Karen 10. Elezos 11. Xeviot 12. |.Code 13. Brillant 14. Angi
15. Maca 16. City Times ~ 17. COCO Moda 18. Colonial 19. Votre Mirror 21. Polca
22, Homiar 23, Yerse 24, Lis 26. Inside 29. Boboli
Fabricacio
5. Julian Andrados 7. Tentazioni 20. Zara 25, System Action 27. Mango 28. Bershka
30. Sfera 31. Massimo Dutti  32. Benetton 33. Stradivarius 34, Oysho 35. Punt Roma
36. Canada House

Taula 4: Classificacié empreses téxtils Sabadell Centre segons servei®*

Proporcid empreses téxtils del centre de Sabadell segons serve
proporcionat

| 13;36%

Grafic 2: Proporcié empreses téxtils del centre de Sabadell segons servei®

33 Font propia basada en la definicio de PIMES trobada a I’ Annex I del Reglament(UE) n° 651/2014
de la Comissio6

34 Font propia

35 Font propia
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D’acord amb el grafic 2, les grans firmes téxtils son fabricants, mentre que les
botigues de moda téxtil pertanyents a PIMES es dediquen a la distribuci6.
Solament una PIME ‘Julian Andrados’ actua com a fabricant, ja que és una
empresa de confecci6 de vestits d’home que satisfa sol-licituds de peces especials
i fetes a mida, aixi doncs els proveidors subministren a ‘Julian Andrados’ els teixits
i materials necessaris, i aquests en els seus tallers produeixen el producte final.

Per tal d’abastar al maxim nombre de empreses amb la solucié proposada, es
defineix que la empresa ficticia a tractar presenti el model de negoci més habitual
per les empreses de moda téxtil del centre de Sabadell d’acord amb els resultats
mostrats en els grafics 1 i 2: PIME de moda téxtil distribuidora.

6.4. Cadena de subministrament

La solucié propia tracta els aspectes claus relacionats amb la cadena de
subministrament de les empreses de moda téxtil plantejant solucions particulars
per cada cas de negoci. Aquests casos de negoci seran gestionats mitjancant I'is
d’'una eina digital (ERP) que es mostra a ’Annex C. Els aspectes i casos plantejats
i tractats a continuaci6 son:

- Gestio de l'inventari: superficie disponible, Master Data i classificacio dels
productes, temps control inventari, nivell estucatge i punt de re-ordre,
actualitzacions inventari, transferencies entre subinventaris (TOSs) i reserva
de productes.

- Control de les compres-subministrament: freqiéncia dels proveidors,
procés de subministrament, ordres de compra (PO), confirmacié enviament
de productes (ASN), reconciliacié entre PO i ASN i factura.

- Control de les vendes: control de les ordres de venda (SO) i KPI’s.

- Gesti6 de la logistica inversa: devolucions de material i productes
defectuosos (RMA).

- Llistat dels proveidors i dels clients
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6.4.1. Inventari

Mantenir un control efica¢ de l'inventari correspon probablement a I'aspecte de la
cadena de subministrament més complex de gestionar®® i esdevé un aspecte del
negoci determinant per a totes les empreses del sector “retail”, sector que es basa
en la venda de productes. Tenir nivells optims i eficients d’estucatge i un control
correcte de l'inventari disponible proporciona grans beneficis a la companyia:

- Alliberacio de flux d’efectiu, la gran competéncia del sector (vegeu figura
1, on es mostren 36 botigues de moda téxtil presents al centre de Sabadell)
comporta que diners en format d’existéncies en el magatzem esdevenen
una perdua de valor per a 'empresa i una restriccio que cal combatre.

- Pressa de decisions correctes capaces de generar més valor i beneficis a
'empresa gracies a tenir una visibilitat objectiva del negoci.

- Reduccié de costos degut al control dels possibles excessos d’inventari.
- Millora del servei proporcionat al client, evitant la mancanga de productes.

En consonancia amb els estudis realitzats per Auburn University RFID labs, un
65% de les empreses del sector “retail” als Estats Units no tenen una visibilitat
objectiva sobre el seu inventari, i la xifra en el Regne Unit és practicament la
mateixa. Solament un ter¢ (35%) de les empreses del sector “retail” tenen un
control total dels respectius estocs, una xifra molt baixa tenint en compte que és
un sector que es basa en la venda de productes els quals precisen d’un inventari.

® ®© ¢ o o o 1(
Grafic 3: Representacio falta de visibilitat de I’inventari en les empreses de “retail”®’
En les entrevistes realitzades, les PIMES afirmen que I'aspecte més complicat de
gestionar de la cadena de subministrament correspon al control de linventari
degut al gran numero de referencies de productes, nimeros identificatius de
productes d’'un nombre elevat de digits, dificultat en mantenir un control de la
quantitat de productes disponibles en el magatzem i botiga, gran varietat de

productes mostrats a les botigues i casos particulars que modifiquen I'estat de
l'inventari com per exemple els robatoris.

% D’acord a informaci6 proporcionada al blog.copornet.com [en linia] Beneficios de un sistema de
control de inventarios [blog]. Consultada: 16 octubre 2019]. Disponible a:
<https://blog.corponet.com.mx/beneficios-de-un-sistema-de-control-de-inventarios>

37 Blogs.oracle.com [en linia] How to Master the retail subscription model with retail

merchandising  solution [blog]. [Consultada: 14 octubre 2019]. Disponible a:
<https://blogs.oracle.com/retail/how-to-master-the-retail-subscription-model-with-retail-
merchandising-solution>
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Les PIMES textils entrevistades presenten certa metodologia de gestio i control de
linventari per tal de mantenir un registre dels productes presents a la botiga,
algunes d’elles utilitzen recursos digitals (aplicacié, software o fulles d’Excel) i
altres controlen l'inventari mitjancant recursos manuals (Us de llibretes i arxivadors
on emmagatzemar la documentacio).

CONTROL DEL INVENTARI EN FORMAT

M Digital ® Manual
77,78% 22,22%

Grafic 4: Format del control i gestié de I’inventari®®

Majoritariament (un 77,78%) de les PIMES téxtils del centre de Sabadell gestionen
inventari mitjangant alguna eina digital d’acord a les entrevistes de I'’Annex A.
Aquesta estadistica ens indica que les empreses son conscients de la renovacio i
innovaci6 del sector, i ja sigui en més o menys mesura, s’han intentat adaptar a
nous mecanismes de treball.

Si es desglossa a un nivell de detall més elevat, les eines digitals utilitzades es
classifiquen en funcié de si esdevenen:

- Solucio total: entenent aquesta com aquella soluci6 digital (software o
aplicacio) capac de satisfer amb éxit tots els casos de negoci que afronten
les PIMES de moda téxtil i que forma part de la identitat i valor afegit de la
propia empresa.

Aguesta solucié permet una millora de la eficiéncia i gestié dels processos
gue conformen el negoci.

- Solucio parcial: aquella soluci6 digital capa¢ de solucionar certs casos de
negoci que requereixen ésser controlats i que permet una millora dels
processos i gestié de 'empresa, encara que no satisfa tots els casos de
negoci que la PIME afronta.

La solucié parcial i la respectiva metodologia de treball no forma part de la
cultura de la organitzacio.

- Solucié basada en el control de 'empresa mitjancant fulles de calcul:
solucié que es basa en I'is de fulles de calcul — com és el cas del document
de calcul Excel — on mitjancant plantilles definides per la propia companyia
es manté un registre de l'inventari disponible i d’altes casos de negoci.

- Soluci6 manual: entenent aquesta com el metode tradicional d’utilitzar
llibretes i arxivadors on s’escriu i es registra la documentacié dels
moviments dels productes en l'inventari.
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Tipus de solucié per la gestio de l'inventari

Fulles de calcul
22%

Parcial
34%

B Total ™ Parcial ™ Fulles de calcul Manual

Grafic 5: Tipus de soluci6 per la gesti6 de ’inventari®®

D’acord amb els grafics*® 4 i 5, solament un 22% de les PIMES téxtils del centre
de Sabadell (vegeu secci6 blava del grafic 5) presenta una solucioé que permet un
control total de l'inventari. Aquest percentatge esta en consonancia amb la xifra
del 33% del control sobre I'inventari de les botigues de “retail” d’acord amb 'estudi
del Auburn University RFID labs que s’ha introduit préviament. ElI 78% restant
(vegeu seccib taronja, grisa i groga del grafic 5) correspon a PIMES de moda textil
que presenten diferents mecanismes per controlar l'inventari, alguns dels quals
més eficacgos i evolucionats que altres.

Prosseguint amb l'analisi de les estadistiques, un 34% de les solucions son de
tipus parcial (vegeu secci6 taronja del grafic 5), les quals si bé permeten una
millora de la cadena de subministrament i del control de l'inventari, no acaben de
resoldre tots els casos de negoci ni combatre a les restriccions. Per altra banda,
la existéncia d’una solucié parcial mostra un avang i un interés en millorar i innovar
el negoci, és una prova que les PIMES son conscients de que la tecnologia és una
eina capac de millorar el negoci i que fent un bon Us d’aquesta poden reduir temps
de treball a les tasques més rutinaries i més dificils de gestionar aixi com donar
resposta a casos concrets del negoci. Les solucions parcials a diferéncia de les
solucions totals no aconsegueixen satisfer tots els casos de negoci necessaris i la
solucioé plantejada no repercuteix a tots els nivells de la PIME.

Per esdevenir una solucié total tots els treballadors han de contemplar un canvi
en la companyia, una millora del treball diari i una generacié de valor als seus
productes, i a més a mes, el client final també ha d’experimentar un canvi a millor
de la gesti6é del negoci i del servei que se I'hi proporciona.

3 Font propia
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Un 22% (vegeu seccio6 grisa del grafic 5) es correspon a solucions basades en
fulles de calcul, principalment la utilitzacié de fulles Excel. Es una solucié que
permet un control de l'inventari disponible de la botiga registrant a les plantilles
d’Excel els moviments d’inventari que es produeixen. Per altra banda, el fet de
descomptar manualment I'estucatge de cada producte en la fulla de calcul una
vegada es produeix una venda, indicar manualment els productes reservats o
mantenir un control sobre els productes retornats comporta un gran risc de produir-
se errors i presentar un inventari digital desactualitzat. Les empreses amb aquest
tipus de soluci6 implementada han de realitzar constantment un control de
I'inventari per quadrar I'estoc real amb l'indicat en el document Excel.

Finalment, el 22% restant (vegeu seccidé groga del grafic 5) es correspon a
solucions manuals. Les PIMES amb aquest tipus de solucié implementada
acostumen a ser botigues de caire familiar amb més de 30 anys en el sector textil,
les quals utilitzen metodes tradicionals de control de linventari: documentar
manualment les entrades i sortides del magatzem/botiga i productes disponibles.
Aquest mecanisme de treball s’ha traspassat de generacié en generacio i encara
gue valida a les empreses d’'un gran coneixement en gestio empresarial, esdevé
actualment una perdua de temps de treball en el compliment d’aquests métodes
tant farragosos i lents impedint la realitzacié d’altres tasques importants com la
gesti6 eficac dels recursos de marqueting o cambiar I'aparador regularment.

Gracies a les eines digitals i desenvolupaments tecnologics, avui en dia es pot
obtenir un control de linventari adequat i mantenir-lo actualitzat facilment i
eficagcment. Les empreses de retail innovadores i intel-ligents son aquelles que
son capaces de planificar el seus inventaris i s’avancen a les possibles incidéncies
gue succeiran. Aquests negocis funcionen de manera exitosa gracies a la
utilitzacié d’un sistema que reflexa I'estoc disponible i on es disposen els productes
(util en el cas de disposar de més d’una botiga 0 magatzem).

Aquest sistema és en el que es basa la solucié propia pel control de la cadena de
subministrament: la definici¢ i Us d’'un ERP, d’'una eina digital, que permeti la gestio
de la cadena de subministrament d’'una manera simple i eficag. Aquest ERP tal i
com més endavant es mostra, no solament permet un control total de l'inventari
disponible sind que permetra també un control de les ordres de subministrament
(compres), ordres de venda, un control del llistat de proveidors i clients i d’altres
casos de negoci que afronten les PIMES de moda textil.

La soluci6 propia es basa en la definicié d’'una aplicacié que ajudi a gestionar els
casos de negoci relacionats amb la cadena de subministrament els quals es
presentaran diferenciats en moduls.
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Un d’aquests moduls esta enfocat a proporcionar resposta a les necessitats d’'un
control efica¢ de linventari. Aquest modul conté més d’'una seccio, les quals
representen els diferents casos de negoci que afronten les PIMES de moda téxtil
a nivell de gestid de l'inventari®!:

- Gestié de l'inventari disponible*?: mostra la disponibilitat de cada producte
i el subinventari on esta localitzat (cada subinventari correspon a una
botiga de la PIME téxtil).

En 'aplicacié plantejada, una vegada s’introdueix el SKU (codi identificatiu
del producte) es mostra la disponibilitat del producte als subinventaris.
També es permet consultar I'estoc disponible a cada un dels subinventaris
per comprovar si el que mostra I'eina digital coincideix amb I'estoc real.

A nivell de compres (vegeu secci6 ‘Compres — subministrament’) es
destaca que solament poden sol-licitar ordres de resubministrament a un
subinventari (botiga), els treballadors vinculats en aquell subinventari. Per
altra banda, es permet la consulta de linventari disponible a totes les
botigues ja que pot ser util per a una bona gesti6 i satisfer certs casos
particulars com les transferéncies de productes entre subinventaris.

- Master Data de productes*®: permet la identificacio i detall dels productes.

- Sinistre de productes**: permet indicar productes que per motius externs o
interns ja no estan disponibles a la botiga per a la seva venda. Aquesta
seccio permet ajustar I'estoc degut a un desquadradament.

- Ordres de transferencia (TO)*: realitzar transferéncies entre les botigues.
- Reserva de productes*®: permet registrar les reserves durant 24 hores.

La definicié de la interficie de 'ERP plantejada, esdevé igual d’important que la
definicioé del conjunt d’aspectes que permeten una millora a nivell d’'inventari que
configura aquesta solucid. Per aquest motiu, en primer lloc es plantegen els casos
de negoci de les PIMES de moda textil a tractar i la corresponent solucié
proposada, i finalment es mostrara la interficie de I'aplicacié que permet aquesta
gestio i control eficient de cada cas de negoci.

4l Les imatges de la interficie de la aplicacid on es presenta el modul d’inventari i les respectives
seccions que proporcionen resposta als casos de negoci del sector de moda textil es troben a la seccié
‘Inventari’ de ’apartat ‘ERP-Software de gesti6 de la cadena de subministrament’ de I’Annex C

42 Vejeu seccid ‘Inventari disponible’ en I’apartat ‘ERP-Software de gestié de la cadena de
subministrament’ de 1I’Annex C

43 Vejeu seccio ‘Master Data de productes’ en 1’apartat ‘ERP-Software de gestié de la cadena de
subministrament’ de I’Annex C

4 Vejeu seccio ‘Sinistre de productes’ en 1’apartat ‘ERP-Software de gestié de la cadena de
subministrament’ de I’Annex C

% Vejeu secci6 ‘Ordres de transferencia (TO)’ en ’apartat ‘ERP-Software de gestid de la cadena de
subministrament’ de I’Annex C

% Vejeu seccid ‘Reserva de productes en ’apartat ‘ERP-Software de gestié de la cadena de
subministrament’ de I’Annex C
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6.4.1.1. Superficie disponible i utilitzada

L’objectiu principal del control de I'inventari és establir el nivell 0ptim d’existéncies.
Per tal d’'aconseguir-ho s’ha de tenir en compte els seglents aspectes:

- Nivell de servei que es proporciona, entenent aquest com la qualitat del
servei i la quantitat i/o qualitat dels productes que poden ser adquirits pel
client final, el consumidor.

- Cost que representa, es correspon a un possible cost de manteniment del
producte, un cost d’emmagatzematge degut a la utilitzacié d’una superficie
destinada a magatzem (el valor monetari del producte retingut podria haver
estat destinat a un altre fi o a altres productes de més éxit de la botiga) i
en un cost causat pel deteriorament del propi producte, resultat d’'un error
en la demanda esperada i la reaccié que comporta la venda d’aquests
productes que han estat retinguts, a un preu inferior del desitjat.

El nivell del servei i el cost que representa la existéncia de productes en estucatge
estan relacionats amb el magatzem i botiga en questid, el qual es correspon al
espai fisic on es troba el conjunt de productes que poden ser adquirits pels clients.

Un augment del nombre de productes disponibles pel client resulta en un augment
del nivell de servei proporcionat, i una disminucié del cost que representen les
existéncies, pot ser causada gracies a la disminucié del nombre de productes
emmagatzemats.

H N2 productes | H Nivell de servei

ofertats a botiga proporcionat

emmagatzemats

o .
ﬂ N2 productes —ﬁ Cost existéncies

Figura 13: Relaci6 productes botiga/magatzem i servei proporcionat/cost existéncies*’

Una soluci6 propia plantejada per a millorar la gestio de l'inventari i que reuneix
aquestes dues opcions d’'una manera viable i intel-ligent és la seguent: disminuir
la superficie de magatzem i augmentar la superficie util de botiga.

ﬁ Superficie util — H N2 productes — H Nivell de servei

de botiga ofertats a botiga proporcionat
emmagatzemats

Superficie de N@ productes o
@ magatzem — H — Cost existéncies

Figura 14: Soluci6 propia plantejada“®
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En el diagrama de flux (vegeu figura 16) es representa com es resol el control
optim d’existéncies utilitzant dos conceptes inversament proporcionals: superficie
Gtil de botiga i superficie magatzem, on 'augment d’una de les superficies genera
una disminuci6 de laltra.

Degut a restriccions de caire economic, la solucié proposada no planteja I'opcio
de buscar superficies de botiga més grans, siné que es basa en I'optimitzacio de
la superficie existent.

A continuacio s’exposen estadistiques de les empreses textils del centre Sabadell
pel que fa a la superficie utilitzada*®. En aquestes estadistiques el sistema de
mesura de la superficie no es correspon a metres quadrats (‘m? és la unitat de
mesura de superficie del Sistema Internacional), sin6 que es pren el valor del
namero de plantes’.

1 planta
11. Xeviot 14. Angi 15. Maca 18. Colonial 18. Votre Mirror ~ 25. System Action
26. Inside 27. Mango 30. Sfera 31. Massimo Dutti 32. Benetton 33. Stradivarius
34. Oysho 35. Punt Roma  36. Canada House
2 plantes
1. Cotton 2. Cots 3. Else-Else 4. Sisters 5. Julian Andrados 6. Zero Day
7. Tentazioni 8. K'PRICHOS 10. Elezos 12. |.Code 13. Brillant 16. City Times
17. COCO Moda 21. Polca 22. Homiar 23. Yerse 24. Lis 29. Boboli
9. Karen
3 o més plantes
20. Zara 28. Bershka

Taula 5: Empreses de moda téxtil de Sabadell Centre segons superficie disponible®

Superficie en plantes de les empreses textils del
centre de Sabadell

19; 53%

B 1planta @2 plantes 3 0 més plantes

Grafic 6: Superficie en plantes de les empreses téxtils del centre de Sabadell®!
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En el grafic 6 i en la taula 5 adjuntes, es representa la paritat entre les botigues
d’'una unica planta i de dues plantes pel que fa a la superficie de botiga adquirida
per 'empresa. D’aquestes botigues un 53% (vegeu secci6 taronja del grafic 6)
estan compostes per dues plantes, un 42% (vegeu seccio grisa del grafic 6) estan
compostes Unicament per una planta i solament un 5% dels casos es corresponen
a botigues compostes per 3 0 més plantes (vegeu seccié blava del grafic 6).
Aquest Ultim cas, correspon a les botigues que pertanyen a grans empreses
internacionals que abasten grans superficies.

1 planta
1. Cotton 2. Cots 3. Else-Else 4. Sisters 5. Julian Andrados 6. Zero Day
7. Tentazioni 8. K'PRICHOS 10. Elezos 11. Xeviot 12. |.Code 14, Angi
15. Maca 16. City Times 17. COCO Moda 18. Colonial 19. Votre Mirror 21 Polca
22. Homiar 23. Yerse 24. Lis 25. System Action 26. Inside 27. Mango
29. Boboli 30. Sfera 31. Massimo Dutti 32. Benetton 33. Stradivarius 34. Qysho
35. Punt Roma 36. Canada House
2 plantes
9. Karen 13. Brillant
3 o més plantes
20. Zara 28. Bershka

G

Taula 6: Empreses de moda téxtil de Sabadell Centre segons superficie botiga Gtil®?

Superficie (en numero de plantes) de botiga util de
les empreses textils del centre de Sabadell

32; 89%

B 1planta @2 plantes 3 0 més plantes

rafic 7: Superficie (plantes) botiga til de les empreses téxtils del centre de Sabadell®®
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D’acord amb la taula 6 i el grafic 7, un 89% de les botigues (vegeu seccio blava
del grafic 7) disposen solament d’'una planta de botiga util, és a dir, d’'una planta
destinada a la part de la botiga accessible als clients i on es mostren els productes
que poden ser adquirits. D’acord amb els resultats anteriors (vegeu grafic 6) gran
part de les botigues presenten un model on la primera planta es correspon a botiga
util i la segona planta esta destinada a magatzem (vegeu seccio6 taronja del grafic
6, on un 53% de les empreses textils disposaven de dues plantes). Un altre cas
que conforma aquest 89% de botigues d’'una uUnica planta util, es correspon a les
botigues que solament disposen d’'una planta i que destinen un petit espai
d’aquesta (acostuma a ser el fons de la botiga) com a magatzem on guardar les
existéncies.

El 11% restant (vegeu seccions taronja i gris del grafic 7) es correspon a botigues
amb dues plantes 0 més, on botiga i magatzem comparteixen la superficie
disponible. En aquests casos, en una de les plantes es troba un espai compartit
entre botiga Gtil i magatzem.

Restringint les dades a aquelles empreses que compleixen la definicié de PIMES,

1 planta

11. Xeviot 14. Angi 15. Maca 18. Colonial 19. Votre Mirror 25. System Action|
26. Inside
2 plantes
1. Cotton 2. Cots 3. Else-Else 4, Sisters 5. Julian Andrados 6. Zero Day
8. K'PRICHOS 9. Karen 10. Elezos 12. I.Code 13. Brillant 16. City Times
17. COCO Moda 21. Polca 22. Homiar 23. Yerse 24, Lis 29. Boboli

3 0 meés plantes

Taula 7: PIMES de moda textil de Sabadell Centre segons superficie disponible®*

Superficie en plantes de les PIMES téextils del centre
de Sabadell

B 1planta @2 plantes 3 0 més plantes

Grafic 8: Superficie en plantes de les PIMES téxtils del centre de Sabadell®
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D’acord amb les dades, un 72% de les PIMES de moda textil presents en el centre
de Sabadell disposen de dues plantes (vegeu secci6 taronja del grafic 8). El 28%
restant (vegeu seccio blava del grafic 8) es correspon a PIMES que disposen
solament d’'una Unica planta. Cal remarcar que si bé aquestes botigues estan a la
mateixa zona, algunes d’aquestes presenten una superficie major de planta
(superficie en metres quadrats, ‘m?) i altres, el local que ocupen els impedeix
disposar de dues plantes (existéncia d’habitatges, edificis o oficines a les plantes
superiors).

1planta
1. Cotton 2. Cots 3. Else-Else 4, Sisters 5. Julian Andrados 6. Zero Day
8. K'PRICHOS 10. Elezos 11. Xeviot 12. 1.Code 14. Angi 15. Maca
16. City Times  17. COCO Moda 18. Colonial 19. Votre Mirror 21. Polca 22. Homiar
23, Yerse 24, Lis 25. System Action 26. Inside 29. Boboli
2 plantes

9. Karen 13. Brillant

3 o mé=s plantes

Taula 8: PIMES de moda téxtil de Sabadell Centre segons superficie botiga Gtil

Proporcid plantes superficie de botiga util en les PIMES téxtils
del Centre de Sabadell

AR R
\
\
"\_ |
|
%
- a 4
23;92%
H1planta E2 plantes 3 0 més plantes

Grafic 9: Superficie (plantes) botiga (til de les PIMES téxtils del centre de Sabadell®’

D’acord amb els resultats obtinguts, les PIMES de Sabadell presenten una botiga
majoritariament composta per dues plantes (vegeu figura 17), perd un 92%
d’aquestes utilitzen solament una planta com a superficie Gtil de botiga i I'altra
planta I'utilitzen Unicament de magatzem (conclusions obtingudes a partir de les
taules 7 i 8 i grafics 8 9).
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La representacio simple de la distribucié habitual de les PIMES de Sabadell pel
que fa a la superficie utilitzada (d’acord amb els resultats obtinguts) es correspon
a la seglent :

lera planta 2na planta

SUPERFICIE DE
BOTIGA UTIL

MAGATZEM

Figura 15: Distribucié superficie botiga més habitual a I’actualitat®

La solucié plantejada per tal d’optimitzar I'espai disponible i assolir una gestié
eficag de linventari es basa en utilitzar la primera planta de la botiga com a
superficie atil, i a la segona planta compartir I'espai entre una superficie Gtil de
botiga on es puguin disposar de més productes i un espai minim destinat a
emmagatzemar existencies. La representacio grafica correspondria a la seglent:

., SUPERFICIE
SUPERFICIE DE DE BOTIGA MAGATZEM
BOTIGA UTIL OTIL

Figura 16: Distribucié superficie botiga proposada®®

Aquesta opcié conforma una de les idees en qué es basa la solucié propia:
I'optimitzacié de la superficie disponible.

Les PIMES de moda téxtil han d’adaptar-se a aquest concepte amb els recursos
que disposin i utilitzar-lo a favor seu segons les seves necessitats i interessos.

58 Font propia
5 Font propia

32



UNIVERSITAT POLITECNICA DE CATALUNYA

BARCELONATECH . ..

Escola Superord Enginyeries Indusira, Estudi de la cadena de supply chain i de
eroespacial | Audiovisual de Terrassa

distribucio d’una empresa del sector textil

Numericament, minim un 50% de la segona planta ha d’estar destinada a
superficie de botiga util, d’'aquesta manera es proporciona més llibertat i espai per
a la distribucio i classificacié dels productes segons categoria, genere o colors
(cada PIME decideix el seu propi merchandising®). Disposar de dues plantes de
superficie de botiga util, a més d’augmentar el nombre de productes a la venda,
proporciona un nou valor afegit a la empresa i als respectius productes i millora
I'experiencia del client el qual valora disposar de més superficie de botiga, la nova
distribucié de la botiga proporciona una nova imatge de la PIME basada en
l'interes, innovacié i implicacié de subministrar nous productes capacos de satisfer
al client. Cada empresa és la responsable, segons quina sigui la rotacio dels seus
productes i la velocitat de subministrament dels proveidors amb qui treballa, de
prendre la decisio de quin es I'espai Optim de botiga util i de reduir en més o menys
mesura I'espai destinat a magatzem on es guarden les existéncies.

El concepte d’optimitzar espai disponible forma part de la cultura empresarial de
les multinacionals, les quals tenen molt present la importancia de reduir costos al
maxim possible per tal d’aconseguir el maxim d’oportunitats de vendre productes.
La mentalitat d’aquest conjunt d’empreses é€s molt clara: més espai de botiga
comporta més nombres de productes a oferir, i per tant, més possibilitats de
satisfer als clients amb els productes que cerquen.

El resultat esperat d’aplicar la solucié d’optimitzaci6 de l'espai disponible
correspon al seglent:

>33% NUMERO
DE PRODUCTES
OFERTATS

>33% SUPERFICIE <33% COSTOS DE

DE BOTIGA UTIL LES EXISTENCIES

Figura 17: Resultat esperat de la solucié proposadas!

80 “Merchandising” correspon al conjunt de técniques en el punt de venda (en aquest cas, a les
botigues de moda téxtil) que s’apliquen per tal d’incentivar i motivar la compra del client. Reuneix
també els conceptes com la distribucid i classificacié dels productes a I’interior de les botiges
d’acord amb la informaci6 proporcionada a economiasimple.net [en linia] Definicién de
Merchandising [Glosari]. Consultada: 29 octubre 2019]. Disponible a:
<https://www.economiasimple.net/glosario/merchandising>
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6.4.1.2. Definici6 Master Data dels productes

Un altre aspecte que forma part de la soluci6 propia plantejada i que permet una
millora en la gesti6 de I'inventari consisteix en la definicié d’un cataleg digital®? que
reuneixi tots els productes que la empresa posa a la venda a les respectives
botigues i que el client pot sol-licitar.

El ‘Master Data de productes’ correspon a un llistat dels productes de la botiga
amb la informacio i detall de cada un d’ells. Els camps que es detallen a la seccio
‘Master Data de productes’ de I'aplicacié plantejada han de satisfer les necessitats
de les empreses téxtils i han de proporcionar informacié util per la seva gestio:

- SKU® PIiME: numero identificatiu del producte, atorgat per la PIME i utilitzat
com a numero representatiu del producte, cada producte li correspon un
SKU. D’aquesta manera s’identifiquen els productes quan es transmeten
les ordres de venda, les ordres de compra i consultes d’inventari.

Un plantejament propi proposat consisteix en la utilitzacio d’un codi
identificatiu eficag per gestionar de manera simple els productes i
identificar-los rapidament i d’'una manera ordenada.

SKU PiME: Codi producte / + codi color / + codi tallatge

o 4-5 primers digits indiquen la categoria del producte acompanyat
d’'un sequencial. D’aquesta manera s’ordenen els productes per
categories diferenciades.

El treball de la numeraci6 de cada producte és una feina
responsabilitat de I'empresa la qual ha de definir quin codi
identificatiu de producte prefereix utilitzar per a cada categoria. La
numeracio s’ha de plantejar el més simple possible per tal de poder
ser compresa rapidament pels treballadors, poder convertir el SKU
en un codi util (no aleatori) de producte permetra una millora de la
gestié de la cadena de subministrament i un control i coneixement
dels processos que es realitzin. Un exemple de codi podria ser:

Codi 00_ _ - 1999 per identificar camisetes maniga curta
Codi 20 - 3999 per identificar camisetes maniga llarga
Codi 40_ _ - 5999 per identificar jerseis
o 3-6 digits seguents indiquen el color del producte (codi numeric).

o Ultims digits identifiquen el tallatge® del producte.

62 Aquest cataleg digital es presenta en la seccio ‘Master Data de productes’ del modul ‘Inventari’
en I’apartat ‘ERP-Software de gestio de la cadena de subministrament’ de I’Annex C

83 «“SKU” correspon al acrénim de “Stock-keeping unit”. Correspon al codi d’article assignat a un
producte per identificar-lo.

64 E] ‘tallatge’ dels productes esta basat en les mesures de cos, cintura, cadera i llargada
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SKU proveidor: correspon al codi identificatiu del producte atorgat pel
proveidor. Aquest codi és el que apareix reflectit a les ordres de compra,
ja que el proveidor requereix de la utilitzacio dels seus propis nimeros de
referéncia per poder identificar els productes i subministrar-los.

Descripcio del producte: definicioé de quin tipus de producte és, estil i/o teixit
utilitzat i caracteristiques destaques del model.

Tallatge del producte: tot i que estigui definit en el SKU, indicar-ho com a
camp extra pot facilitar la seva identificacio.

Color del producte: tot i que estigui definit en el SKU, indicar-ho com a
camp extra pot facilitar la seva identificacié. Aquest camp, és alfanumeéric
per tal d’identificar el color de manera simple.

Preu de venda del producte.
Imatges del producte.

Estat del producte: ‘disponible’ o ‘no disponible/descatalogat’. Per una
bona gestié dels productes de l'inventari és imprescindible mantenir un
control constant i actualitzat dels productes disponibles. El ‘Master Data de
productes’ requereix actualitzacions i revisions constants.

Per evitar perdre el detall dels productes eliminant-los quan aquests no
formin part de la temporada de moda actual i haver de recrear-los de nou
quan sigui necessari, es planteja la opcié de poder donar de baixa al
producte: indicar-lo com a ‘no disponible/descatalogat’. D’aquesta manera
si es vol recuperar un producte utilitzat en temporades anteriors, es cerca
i es torna a indicar aquest com a ‘disponible’.

Una opci6 extra (no plantejada com aspecte a tractar a la solucid) pero util
per millorar la gestié empresarial, correspon en compartir certa informacio
dels productes a la pagina web de la empresa: descripcié, imatges,
caracteristiques del producte i preu, per tal d’ésser més actius a les xarxes
socials i potenciar la necessitat de compra del consumidor, aixi com també
millorar la imatge de la empresa.

Caracteristiques del producte
o Composicio: definicio del % dels materials que el conformen.
o Manteniment: informacié de manteniment del producte:

» Netejar a ma o maquina. En cas de seleccionar maquina,
definicio de la temperatura maxima del netejat i/o centrifugat

= Permet/no permet lleixiu o blanquejador
» Temperatura maxima de planxat
= Permet/no permet netejar en sec

= Permet/no permet assecadora
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Inventaris (subinventaris) on el producte esta assignat: hi ha casos
particulars on dues botigues d’'una mateixa empresa no presenten els
mateixos productes per questions comercials, pel clima o pel perfil del
client habitual.

En el ‘Master Data de productes’ de [laplicacié es defineixen els
subinventaris on es permet la venda del producte seleccionat. D’aquesta
manera quan es consulta I'estoc disponible a la seccié ‘Inventari disponible’
del modul ‘Inventari’®®, es mostra I'estoc disponible en els subinventaris on
el producte es pot vendre.

Historial de les ordres de subministrament del producte: permet la
identificaci6 dels proveidors que han subministrat aquest producte.
Aquesta funcionalitat pot ser util al realitzar comandes donat que cal
identificar el producte i el proveidor capa¢ de resubministrar-lo.

Un aspecte de la soluci6 propia i que les PIMES han de valorar la seva utilitzacio,
correspon a utilitzar etiquetes amb codi de barres identificatius (EAN code) als
productes i un sistema lector capac de llegir i identificar aquesta representacio
numeérica i notificar-ho a I'aplicacié. Per tal de realitzar aquesta relacio, s’introdueix
el valor de EAN code al ‘Master Data de productes’:

EAN code®® producte: es correspon a la representacié numerica del codi
de barres del producte i permet la identificacié d’aquest a I'aplicacio o al
Terminal Punt de Venda.

El EAN Code també conegut com a BARCODE correspon a un codi
constituit per 13 digits. L'estructura del codi es divideix en quatre parts
diferenciades:

o 3 primers digits identifiquen el pais on s’ha proporcionat el EAN
Code al producte. Aquest pais no ha de coincidir obligatoriament
amb el pais de fabricaci6 del producte.

o 4 - 5 seguents digits identifiquen el codi d’empresa registrat en
I'associacio de fabricants i distribuidors (AECOC?®").

o Seguents digits corresponen al codi de producte (SKU).

o L’ultim digit es coneix com el ‘digit de control’ el qual és resultat
d’'un algoritme matematic i que permet verificar que les dades
transmeses son les desitjades.

8 Vejeu seccid ‘Inventari disponible’ en D’apartat ‘ERP-Software de gestié de la cadena de
subministrament’ de 1’Annex C

% “EAN code” correspon al “European Article Number”

67 “AECOC” correspon al acronim de “Asociacion Espafiola de Codificacién Comercial”
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Figura 18: Imatge d’'un EAN Code / Codi de barres®

distribucio d’una empresa del sector téxtil

El EAN code no proporciona cap valor ni informacié necessaria a la
PIME, pero tenir un registre d’aquest permet que els lectors de codi
de barres en el procés de venda identifiquin el producte. Cada ‘EAN
Code’ li correspon un ‘SKU’ identificatiu del producte.

SKUPIME < EAN Code

Figura 19: Relacié EAN Code i SKU®®

Un altre camp indicat al ‘Master Data de productes’ i que en la secci6é ‘Nivells
estucatge i punt de re-ordre’ s’explicara, consisteix en la definicio de:

- Estoc maxim: valor numéric de I'estoc maxim del producte.
- Estoc minim: valor numeéric de I'estoc minim del producte.

Aquests dos camps numerics permeten el funcionament d’'un indicador del punt
de re-ordre en el procés de venda’®, el qual funciona de manera que:

Punt de re — ordre = estoc maxim — estoc minim
o Sivalor d’'inventari disponible > punt de re-ordre = indicador verd
o Sivalor d’'inventari disponible < punt de re-ordre = indicador groc

L’indicador del punt de re-ordre proporciona informacioé Gtil per decidir quan
sol-licitar resubministrament d’un producte.

Finalment, un camp solament visible per la gerent de la botiga i els responsables
de l'estrategia de negoci / compres correspon al ‘preu de cost del producte’.
Aquesta informacié esta restringida degut a que es tracta d’una informacio de valor
per a la empresa i la gestio dels marges de benefici de cada producte no ha de
ser una informacié accessible per a tots els treballadors.

- Preu de cost del producte: aquest preu correspon al cost del producte en
les ordres de compra al proveidor.

8 Upc.go [en linia] Il-lustracié EAN code [Figura]. [Consultada: 16 novembre 2019]. Disponible
a: < https://upcgo.com/en/upc-ean-fnscu-i-asin/>

% Font propia

0 L’indicador del punt de re-ordre es mostra a la secci6é ‘Compres-subministrament’ en I’apartat
‘ERP-Software de gestio de la cadena de subministrament’de I’ Annex C
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6.4.1.3. Classificacio dels productes segons rotacio

La definicio del ‘Master Data dels productes’ permet la definicié de cada un dels
productes que conformen l'inventari i la seva classificacid en categories (les quals
gracies a una eficac seleccio del SKU, es podran identificar).

Aquests productes una vegada definits han de ser classificats des d’'un punt de
vista de rotacio. En aquest cas podem classificar els productes en:

- Productes d’alta rotacio: presenten nivell de vendes constant tot I'any i es
col-loquen minim 5 compres per ressortir-lo.

- Productes de temporalitat: no presenten un nivell constant de venda sin6
gue en funci6 de la temporada pot augmentar o disminuir la rotacio
d’aquests. En funcié del que es requereix i es preveu es van efectuant les
compres al proveidor.

- Productes especials 0 sobre comanda: aquells productes que s’ordenen
degut a una sol-licitud extraordinaria. Son productes que cal evitar tenir
estucatge ja que no es pot preveure la seva venda.

Degut a la dificultat de realitzar una previsié de venda ajustada per la gran mobilitat
del mercat i del sector de moda teéxtil, la classificacié de cada un dels productes
de la PIME segons la seva rotacio és un treball poc eficag i gens representatiu.
Per aquest motiu, no s’incorpora pas una casella de tipus de producte (alta rotacio,
temporal o especial) en el ‘Master Data’ de cada producte.

Per altra banda, una tasca interessant per a la millora en la gestié d’'inventari, és
la classificaci6é a alt nivell de les categories de productes que la botiga ofereix.
Les PIMES en questi6 han de realitzar un esfor¢ d’estructuracié dels seus
productes en categories i analitzar a trets generals si els productes de cada
categoria presenten alta rotacié o son dependents de les temporades.

El model de negoci que presenten les PIMES™ del centre de Sabadell es basa
principalment en treballar amb productes dependents de les temporades, encara
que també es treballa amb certs productes d’alta rotacié que es venen durant tot
lany. Els gerents de PIMES de moda textil destaquen que no disposen de la
suficient flexibilitat ni poder adquisitiu per satisfer comandes especials dels clients,
ja que per beneficiar-se d’'un estalvi en el subministrament o per sol-licitar una
ordre de compra, han de comprar més d’un producte o tallatge al proveidor’2. Aixi
doncs, les PIMES de moda téxtil no tracten amb productes especials o sobre-
comanda.

I Model obtingut a partir de les entrevistes definides a I’Annex A
"2 E1 cas de sol-licitar més d’un tallatge d’un producte per tal de beneficiar-se de descomptes en el
transport esta ben detallat a ’entrevista a la gerent de Else-Else a I’ Annex A
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Classificacié productes PIMES textils del centre de
Sabadell segons rotacid i temporalitat

8; 89%
ETemporades EAnual

Grafic 10: Classificacié productes PIMES textils segons rotacio i temporalitat™

El grafic 10 mostra si les PIMES treballen amb productes anualment o si presenten
el seu negoci en format de productes dependents de les temporades. El 89%
(vegeu seccié blava del grafic 10) presenta un model de negoci subjecte a
temporades.

Aquesta gestio per temporades pot presentar certa diferencacio per cada empresa
de moda teéxtil, algunes utilitzen dues temporades al llarg de I'any (temporada de
roba d’estiu i temporada de roba d’hivern), altres quatre temporades diferenciades
(cada temporada coincideix amb una estacio de I'any) i fins i tot, algunes empreses
utilitzen sis temporades (les anomenades temporades capsula).

Aquesta metodologia de treball correspon a un formalisme ja que tot i que els
productes es renovin constantment, les temporades que diferencia la empresa
estan subjectes a les estacions de l'any i a les rebaixes proposades (unes es
produeixen a l'estiu i les altres a I'hivern), pel que el client diferencia molt clarament
gue els productes a les botigues de moda textil presenten una temporalitat i anira
a comprar segons les seves necessitats. Per altra banda, aquesta metodologia de
treball potencia les vendes ja que al renovar els productes més constantment
degut a canvis de temporada i a la necessitats de presentar productes innovadors,
es genera una necesitat al client d’entrar a la botiga més regularment a mirar els
nous productes presentats i per tant s’augmenten les probabilitats de venda (si
augmenta el nombre de visites, hauria d’augmentar el nombre de vendes
realitzades). Correspon a una estratégia de marqueting que incita a comprar
rapidament ja que un producte disponible avui, pot no estar disponible la segient
setmana.

Una possible representacié de les categories de productes a adquirir, tenint en
compte que la majoria de PiIMES treballen amb dues temporades de roba a I'any
(temporada d’estiu i temporada d’hivern) i productes d’alta rotacio és:

73 Font propia
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Productes d'alta rotacio

Productes de temporalitat

HIVERN

ESTIU

Samnarreta basica mic
Camiga basicalliza
Polallis basic s

Sudadera basica
Texans
Partalons [ifins
Westit d'home

Samarreta basica il
Samarreta estampada mill
Camiza gruixuda rmill
Camiza estampada mll
Camiza de pana
Camnisa texana
Camiga ralles mil
Pala il
Jerzei llana
Jersei obert
Jersei tancat
Jerzei de call alt

Sudaderaz gruixudaz

Sudadera estampada gruix.

Cagadores ernfalpades
Cagadora de pell
Cagadora basica gruixuda
Parka
Gabardina
Abric
Jaqueta gruixuda
Jagqueta de pell
Anoracs
Pantalons ligruixuts
Fartalons de pana
Westit llarg
Faldilla llarga
wandall lihgruiz,

Sarnarreta estarmnpada rlc
Sarnarreta sense maniga
Carnisa fina mic
Jersei fins
Sudaderas primes
Cagadora basica fina
Bornbers
Sobrecamisa
Pantalons curts
Bermudes
Jaqueta de li
Pantalons de fil
Pantalons de cotd
Texans curts
Westit curt
Faldilla curta
Minifaldilla [shorts)
Faldilla de tub
Top crop
Handall offi

Taula 9: Classificacio productes segons rotacio (Font propia)

La taula 9 mostra un cas estandard de les PIMES de moda teéxtil les quals
presenten categories de productes d’alta rotacié al llarg de I'any i altres categories
que la seva oferta depén de la estacié de I'any. En funcioé del model de negoci i
objectius empresarials perseguits, la representacié mitjangant una taula dels
productes segons la seva rotacié pot ser més complexa’.

El missatge important a transmetre en aquest apartat correspon a la importancia
d’estudiar el negoci i classificar en categories els productes de més rotacio i els
de rotaci6 més puntual, dependents de la temporada. L’exercici de realitzar
aquesta taula és una activitat que els treballadors de la PIME han de fer tot
emmagatzemant aquesta classificacio a la memoria, ja que un coneixement de
I'estrategia del negoci i de quins son els productes i categories que pateixen meés
rotacid i quines menys, és una informacié que proporciona valor a la empresa.

El missatge simplificat és: el model de negoci i la rotacié dels productes que es
presenta, ha de quedar clar als treballadors i també als clients.

Cal recordar que 'objectiu no és canviar el negoci i els seus objectius, sin6 que és
transformar-lo subministrant-li eines i mecanismes per fer-lo més competitiu. Cada
PIME ha de realitzar una classificaci6 d’aquest tipus al nivell de detall que
necessita.

™ En les entrevistes a ’Annex A, el cas ‘Colonial’ explica la classificacié dels productes de
temporalitat en quatre temporades diferenciades

40



UNIVERSITAT POLITECNICA DE CATALUNYA

BARCELONATECH . ..

Escola Superord Enginyeries Indusira, Estudi de la cadena de supply chain i de
eroespacial | Audiovisual de Terrassa

distribucio d’una empresa del sector téxtil

6.4.1.4. Definicio6 del temps de control de I’inventari

Una vegada classificats els productes segons la seva rotacié, cal definir el temps
de control d’inventari i I'estoc minim i maxim dels productes d’alta rotacio i
d’aquells productes de temporada dels quals es preveu una demanda elevada
(demanda és elevada si comporta que es sol-licitin un gran nombre d’ordres de
subministrament durant un periode de temps curt). L’objectiu d’aquestes tasques
és l'establiment del que es coneix com a: dies de control de l'inventari.

L’establiment dels dies de control d’'inventari és responsabilitat de cada una de les
PIMES ja que depen en gran mesura dels proveidors amb qui treballa. El concepte
gue es vol transmetre és que cal reduir el maxim possible el temps d’'inventari per
tal de satisfer el client en: alta velocitat de resubministrament, una elevada rotacio
de productes innovadors i actualitzacié constant seguint tendéncies actuals.
Presentar un temps d’inventari més curt permet una adaptabilitat de 'estratégia
comercial i prendre decisions més correctes sobre quins productes cal sol-licitar
subministrament i quins no, pero també requereix un fort compromis de la PIME
de moda textil de gestionar i de controlar regularment la situacié de l'inventari
disponible, analitzar les dades i revisar l'historial de vendes i d’ordres de
subministrament per evitar la falta de productes a la botiga.

D’acord amb les entrevistes de 'Annex A, les PIMES téxtils realitzen previsions de
compra a llarg termini i/o mantenen un gran nombre de productes emmagatzemats
durant tot I'any en el seu magatzem. Les existéncies es corresponen a un actiu
corrent’™ i per tant, aquestes haurien de ser corrents i reflexar-se rapidament en
un ingrés o en un cost en la compta de resultats.

Per definir el temps de control d’'inventari s’ha de tenir en compte dos conceptes:

- Temps d’entrega del proveidor: entenent aquest com el temps que passa
un cop col-locada l'ordre de compra fins que es reben els productes
sol-licitats en aquesta. Aquest valor s’obté de I'historial d’ordres de compra
i de I'historial de confirmacions d’enviament de producte’®.

- Freqliéncia de compra: entenent aquest com el temps entre dues ordres
de subministrament del mateix producte. Aquest valor s’obté de I'historial
d’ordres de venda i dels KPI's mostrats a I'aplicacio de 'empresa de moda
textil””. L’historial de compres proporciona informacié representativa dels
productes d’alta rotacié dels quals s'obté dades durant tot I'any i dels
productes de temporada de gran demanda i rotacio.

> D’acord amb el ‘pla general comptable’ les existéncies corresponen a un actiu corrent

" Les ordres de compra (PO) i la cofirmacié d’enviament del producte (ASN) son dos conceptes
relacionats amb el subministrament i compres que s’introdueixen en I’apartat ‘Compres —
subministrament’ d’aquest document

T KPIs es mostren en I’apartat ‘KPIS per les PIMES de moda téxtil’ en ’aparat de ‘vendes’ d’aquest
document i al’Annex C
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Més endavant es detallen aspectes del subministrament, 'objectiu pero a nivell
d’'inventari consisteix en determinar el temps d’inventari (expressat en dies).

Per exemple, una empresa que planifica ordres de compra (comandes) de
samarretes basiques cada 20 dies i un cop realitzada la comanda rep els
productes durant els segients 3 dies, presenta un inventari de 23 dies.

Temps d'entrega = 3 dies
Freqiiéncia de compra = 20 dies
Control inventari = Temps entrega + Freqiéncia compra = 20 + 3 = 23 dies

La freqléncia de compra i temps d’entrega son dos conceptes relacionats entre
ells donat que la determinacié d’un valor repercuteix en l'altre. En funcié de la
capacitat de resposta del proveidor cal adaptar la freqiiéncia de compra. Es
inconcebible que un proveidor amb un temps d’espera de subministrament de
dues setmanes li enviem comandes cada dia.

Per aguest motiu, cada negoci ha d’analitzar les seves dades i els seus proveidors
per tal d’adaptar el seu temps de control d’inventari buscant el punt d’equilibri optim
entre temps entrega, freqiéncia de compra, demanda i disponibilitat dels
productes.

La dificultat rau en la selecci6 de la frequiéncia de compra capa¢ de qué quan un
producte es disposi en un estucatge baix (punt de re-ordre de compra), es sol-liciti
la ordre de compra (si el producte interessa ser venut) i que el proveidor sigui
capag de subministrar-lo abans de qué un client el demani i no pugui ser satisfet.

La frequéencia de compra afecta també a la quantitat de productes sol-licitats a les
ordres de compra, ja que I'espai disponible si bé ha sigut optimitzat en la solucioé
plantejada (veure apartat ‘Superficie disponible i utilitzada’ d’aquest document)
segueix essent una restriccié. Per tant, un augment de la frequéencia de les
comandes implica una disminucié del nombre de productes de cada una d’elles.

N? productes
per comanda

Freqgliéncia de
comanda

—

Figura 20: Relaci6 freqiiéncia de comanda i volum d’aquesta’®

L’objectiu d’aquest sistema és que els productes sol-licitats a les ordres de compra
no es destinin a ocupar espai de magatzem esperant el moment d’exposar-se a la
botiga, sin6 que s’exposin directament a la botiga, fent s del magatzem el minim
possible. La capacitat rapida de resposta dels proveidors un cop enviada I'ordre
de compra, permet el funcionament de manera exitosa d’aquest sistema.
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Tot i que la definicié del temps d’inventari necessari es correspon a una tasca
complicada de definir, en el cas dels productes d’alta rotaci6 analitzant les dades
(historial de vendes i recepcions) es pot aconseguir un valor optim i eficac. En el
cas dels productes de temporada, la previsi6 és més complicada pero si el
producte és bastant exitds i es recullen suficients dades, es pot tractar com si fos
un producte d’alta rotacio.

La soluci6 optima plantejada consisteix en l'augment de la freqliéncia de
subministrament de productes causant un augment de la freqiiéncia de compra
(les comandes s’efectuaran més reiteradament). El resultat d’aquesta operacio és
productes renovats i re-ordenats constantment proporcionant al negoci una
capacitat de resposta davant d’'un augment o disminucié de la demanda del
producte i capacitat d’adaptabilitat si un producte no s’introdueix exitosament en
el mercat.

Per tal de determinar el temps de control d’inventari optim cal I'ts d’'un indicador
en l'aplicacié que mostri el nivell d’estucatge dels productes (avisant si estem
propers a quedar-nos sense existencies) i posteriorment revisar les estadistiques
i KPI's dels productes’ i/o revisar I'historial de vendes i ordres de compra per tal
de confirmar si el producte és exitds. Posteriorment, es procedeix a prendre la
decisi6 de sol-licitar un nou subministrament o no.

Una representacié en un diagrama de flux de la situacio expressada és la seglent:

- Cas base inicial:

Producte exitds J

Si
Espai magatzem per

Sol-licitut Arribada del Producte s'exposa l lestocatge del producte
— producte

- producte a la -

comanda gran ) per vendre

botiga / magatzem esven? . N )
Pérduda d’oportunitat de

No venda

Producte no exités Perduda espai disponible
botiga

Reduccié preu de venda i
reduccié marge benefici

Figura 21: Situaci6 estandard del control d’inventari®

™ Les estadistiques dels productes corresponen als KPISs utilitzats que es mostren en ’apartat de
‘Vendes’ d’aquest document i a I’ Annex C
8 Font propia
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Les comandes que s’envien son grans (grans quantitats del mateix producte) i es
presenta un temps d’inventari molt llarg pels requeriments del negoci. Aquest
situacio presenta el cas estandard on si el producte es ven, s’envia una altra
comanda per sol-licitar resubministrament pero una vegada aguest no es vengui
s’acumula en el magatzem generant una pérdua d’oportunitat de vendre nous
productes, de sol-licitar nous productes més interessants als proveidors ja que la
PIME ha destinat diners en comprar els productes acumulats i esdevé un limitant
a la hora d’adquirir-ne de nous. Per resoldre aquesta situacio de blogueig, la PIME
de moda textil pren la decisié de vendre el producte a un preu inferior al desitjat o
fins i tot, per sota del seu cost. Finalment, es torna a iniciar el cicle.

- Definicio soluci6 plantejada:

Producte exitds J
Si |

. . e El
Producte s'exposa Indicador inventari Analisis de
P » > - producte

per vendre disponible resultats
esven?

No | -
Producte no exitds

Estadistiques Historial ordres de 1
vendes compra i vendes

Arribada del
- producte a la —
botiga / magatzem

Sol-licitut
comanda

Perdues i conseqtigncies
inferiors al cas inicial

!

ADAPTABILITAT

Figura 22: Solucié proposada pel control d’inventari®

El diagrama de flux representa la opci6 plantejada de treballar amb un temps de
control d’'inventari més curt, de manera que es sol-licitin ordres de subministrament
més habitualment perd de dimensions més reduides, menys productes per
comanda. En el procés de venda d’un producte, un indicador informa de l'inventari
disponible (amb un color per indicar si el valor es proper al punt de re-ordre de
compra definit en el ‘Master Data de productes’). Posteriorment, cal analitzar les
vendes, a partir de les estadistiques (KPI's de venda) i de I'historial d’ordres de
compra i vendes, per tal d’avaluar si es decideix sol:licitar el resubministrament
del producte i vendre’l de nou o si es decideix abandonar-lo. La capacitat de
resposta del proveidor ha d’estar amb coorcordanca amb el temps de control
d’inventari definit, és a dir, ha permetre el subministrament rapid i eficac.

L’avantatge d’aquest sistema és que en cas de que un producte no sigui venut, no
es produeixen tantes perdudes economiques i el cost d’oportunitat generat és
menor. A més a més, el negoci té capacitat suficient per adaptar-se i buscar
alternatives, nous productes exitosos per recuperar el benefici perdut d'un
producte mal escollit.
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La opcid de reduir el temps d’inventari no és un desig inassolible sin6 que és una
opcio viable i real. En les entrevistes de 'Annex A, les companyies han destacat
la gran relacié de cooperacié i comunicacié amb els seus proveidors els quals en
molts casos fins i tot, permeten sol-licitar una ordre de subministrament extra
setmanalment (si bé és un recurs disponible, actualment molts negocis no ho
utilitzen). Aixi doncs, la mentalitat a seguir correspon a la seglent: el proveidor
permet una millora del negoci i aquest és capac¢ d’adaptar-se a les necessitats de
les empreses, les restriccions actuals i el temps de control d’inventari son
decisions plenament degudes a la propia PIME de moda téxtil i el model de negoci
actual.

Finalment, destacar que un temps de control d’'inventari curt no implica I'eliminacio
d’estratégies comercials a llarg termini. El plantejament i visid de l'estratégia
comercial de futures temporades no ha d’afectar en la gestié del control d’inventari
tot disminuint l'eficacia d’aquest, sind6 que s’han d’alimentar mutuament. La
definicié i un bon plantejament estratégic i comercial redueix el risc de productes
no venuts i per tant millora la cadena de subministrament i el negoci.

6.4.1.5. Nivells estucatge i punt de re-ordre

Relacionat amb el temps de control d’inventari s’ha de definir el nivell minim i
maxim d’estoc per a cada producte. Per fer-ho, la metodologia segueix essent
'analisi de les dades i de I'historial de vendes.

Es correspon a una tasca responsabilitat de la PIME, la qual ha de realitzar I'esforg
d’analitzar els resultats i extreure conclusions. La definicio dels nivells d’estucatge
€s una tasca especialment util pels productes de gran rotacié degut a la gran
guantitat de dades recollides que permeten resultats més correctes. Els altres
casos, esdevenen més complicats de gestionar degut a la dependéncia de les
temporades de moda i el fet que apareixen més productes diferents (el risc d’error
en la previsié de la demanda és major). Per altra banda en aquests casos é€s
recomanable plantejar un estoc minim i maxim no gaire elevat i bastant semblant
pels productes que pertanyen a una mateixa categoria, i si un producte és exités
augmentar I'estucatge minim i maxim d’aquest fins assolir un nivell optim capac¢
de satisfer les necessitats del negoci. El cas contrari, que correspondria a un
producte que es ven en poc volum, caldria disminuir I'estucatge minim i maxim i
fins i tot, valorar si convé que el producte segueixi formant part de I'inventari en un
futur o si no convé.

L’avantatge de treballar amb un temps d’inventari menor és nombre major de
dades recullides que permeten analitzar cada producte detalladament i gestionar
eficagment la seva rotacio i nivells de disponibilitat.
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- Estoc maxim d’'un producte determinat, per tal de calcular-lo cal prendre el
valor de temps de control d’inventari decidit i analitzar el nGmero de vendes
que s’han produit pel producte determinat durant el periode/temporada de
més demanda. Aquest valor correspondra al estoc maxim permés en
linventari.

- Estoc minim d’'un producte determinat, per tal de calcular-lo cal prendre el
valor de temps de control d’'inventari decidit i analitzar el nGmero de vendes
que s’han produit pel producte determinat durant el periode/temporada de
menys demanda. L’objectiu de determinar I'estucatge minim és determinar
la quantitat minima que ha de presentar cada producte per tal de no correr
el risc de no poder satisfer el client per falta d’existéncia del producte.
Aquest valor correspondra al estoc minim de l'inventari.

L’ultim aspecte a tractar relacionat amb estocs maxims i minims és el conegut com
a punt de re-ordre de compra el qual correspon a la mitjana entre estoc maxim i
minim i representa el nivell d’existéncies definit per efectuar una ordre de
resubministrament.

Punt de re — ordre = estoc maxim — estoc minim

En la solucié proposada, el punt de re-ordre treballa com un indicador®? per tal de
notificar al treballador de la PIME que el producte requereix resubministrament o
estara en risc de vendre totes les existéncies disponibles i no satisfer el client
degut a una falta d’estucatge. L’objectiu consisteix en qué una vegada la PIME
observa l'indicador, si aquest |li mostra el cas que precisa de resubministrament
(indicador pren color groc), s’ha d’analitzar I'historial de les ultimes vendes, valorar
la seva estratégia comercial i posteriorment, decidir si enviar la re-ordre de compra
0 Nno, ja que a vegades pot no interessar el resubministrament d’'un producte.

6.4.1.6. Actualitzacid i revisid constant del inventari
disponible

La importancia i beneficis d’utilitzar una eina digital que reflexi el negoci i permeti
una millora de la cadena de subministrament, requereix el compromis de la PIME
téxtil de fer un bon Us diari d’aquesta, analitzar les dades transmeses i resultats
obtinguts i mantenir-la sempre actualitzada. Les actualitzacions i/o modificacions
de I'aplicacio plantejada poder ser degudes als seglients casos:

- Incorporaci6é de nous productes en el Master Data.

- Canvis d’estat dels productes del Master Data: ‘disponible’/‘descatalogat’,
degut un canvi de temporada o decisi6 presa pels responsables del negoci.

82 Aquest indicador es presenta en la seccié ‘Master Data de productes’ del modul ‘Inventari’ i en la
seccid ‘Sales Order (SO)’ del modul ‘Vendes’ , en I’apartat ‘ERP-Software de gestid de la cadena
de subministrament’ de I’Annex C
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- Canvis en els detalls i informaci6 dels productes.
- Incorporacio i/fo modificacio de fitxes de proveidors.
- Incorporacio i/o modificacié de fitxes de clients.
- Incidéncies entre ordres de compra — entrega de subministres

- Desquadrament entre la propia aplicacio i linventari fisic de la
botiga/magatzem degut a factors externs o interns com pot ésser la pérdua
de productes durant el procés de transport o emmagatzematge, sinistres
de productes com el cas dels robatoris, devaluacio dels productes i altres
casos particulars de gestio de l'inventari.

La aplicacio plantejada esdevé un reflex del negoci, de les seves necessitats i
processos a realitzar, perd son els treballadors els responsables de gestionar-la i
administrar-la correctament. Un bon consell és actualitzar paral-lelament
'empresa i l'aplicacié, és a dir, tractar-ho com un Gnic compost, la modificacio
d’'una comporta la modificacié de l'altre. Les diferéncies entre aplicaci6 i realitat
perjudiquen el negoci, pel que tot esforg pel control i actualitzacié de I'aplicacio
genera valor a la empresaa i beneficia a la companyia.

A continuacio s’exposa com es gestionen els casos d’actualitzacions a tractar que
s’han plantejat previament. En I'apartat ‘ERP-Software de gestio de la cadena de
subministrament’ de 'Annex C es mostren visualment aquests casos:

- Modificacions del ‘Master Data de productes’: creacié de nous productes,
editar detalls i informacié d’algun dells o modificacid de l'estat del
producte. La seccié ‘Master Data de productes’ permet filtrar per SKU
identificatiu del producte i obtenir la informacié detallada del producte, la
qgual ha de ser comprovada i verificada pel treballador per afirmar si és la
correcte i/o desitjada i modificar-la si és el cas. En cas de voler de modificar
un dels camps del producte solament cal editar aquell aspecte i guardar la
nova configuracid. En cas de crear el producte cal completar tots els camps
obligatoris per poder registrar el nou producte al Master Data.

En I'apartat ‘Master Data de productes’ d’aquest document s’informava que
la informacid visible és funcié del rol de l'usuari ja que cert detalls com el
cost de cada producte és una informacié delicada per temes de negoci i
competéncia i convé ser responsabilitat solament dels gerents i dirigents
del negoci.

- Les modificacions o creacié de noves fitxes de proveidors i clients es
tracten des del seu propi modul de gestié a I'aplicacio: ‘fitxes proveidors’ i
fitxes clients’ respectivament. Aquestes modificacions poden ser
requerides degut a un canvi en el teléfon de contacte, informacié de
pagament, nous clients a la botiga, entre d’altres.
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- Incidéncies entre ordres de compra — entrega de subministres: el
procediment proposat de reconciliar ordres de compra i productes rebuts
s’exposa en l'apartat ‘Reconciliar PO i ASN’ d’aquest document.

- Desquadrament entre la propia aplicacié i I'inventari fisic de la botiga i/o
magatzem. D’aquest cas general en resulten dos a tractar els quals son els
seguents:

o Devaluacié del producte: el producte ha perdut valor degut a que
ha passat de moda o no ha sigut introduit amb eficacia en el mercat,
i per tal de vendre’l s’ha de disminuir el seu preu de venda:

= Si ‘preu de venda modificat’ > ‘preu de cost producte’,
s’actualitza el valor de ‘preu de venda’ al ‘Master Data de
productes’ i no precisa de més passos, solament s’haura
produit una disminucié del benefici esperat.

= Siel ‘preu de venda modificat’ < ‘preu de cost’, s’ha produit
una pérdua del valor del producte.

El gerent de la botiga i/o responsable del negoci que és I'encarregat
de la fixacio de preus pel que aquest, ha de comprovar el preu de
cost del producte i valorar la modificacié del preu de venda.

Si ‘preu de venda madificat’ < ‘preu de cost producte’, I'aplicacié
genera un fitxer CSV amb els segtients valors:

- SKU producte

- Preu de cost producte

- Preu de venda inicial

- Preu de venda modificat

- Data de modificacio

";’I C:\Users\maandreu\Documents\Marc\Productes_preu_modificat PIME.csv - Notepad++

File Edit Search View Encoding Language Settings Tools Macro Run Plugins Window 7
a = RIrY=1 |9C|ttg 25 EIEHTEZEA=D®|E B o | 2

I3 Productes_preu_modificat_PiIME.csv x| I
1 PRODUCTES
SKU_PIME, PREU_COST, PREU_VENDA INICIAL,PREU_VENDA MODIFICAT, DATA MODI FICACIO, DOMINI_ PIME
PIME.1736/245/30,3,6,2,17/12/201%, PIME
PIME.4400/100/40,8,12,7,20/12/2019, PIME
PIME.5100/731/28,10,15,6,27/12/2019, PIME

oUW N

Figura 23: Fitxer CSV modificacio preu de venda®
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Aquesta informacio és la que precisa el comptable responsable de

la PIME de moda téxtil per realitzar I'assentament comptable

Corresponent:
Assentament
Deure Haver
(693) Pérdues pel deteriorament de les existéncies a (390} Deteriorament del valor de les existéncies

Figura 24: Assentament deteriorament productes®*

o Sinistre de productes: es correspon al cas de robatoris 0 malmesa
de productes que es converteixen en béns que ja no poden ser
venuts. Es un cas de negoci a tenir en compte degut a queé
malauradament les empreses de retail afronten habitualment
aguest tipus de problemes.

Per satisfer aquest cas de negoci, en I'aplicacié es defineix un
modul de ‘sinistre de productes’ des d’on es permet donar de baixa
'actiu que ha tingut el sinistre (ja sigui per un robatori o per un
trencament), registrant-lo com un cost que s’ha produit.

En realitzar aquest moviment es genera un fitxer CSV que reflexa
assentament produit: un cost a la compta de resultats
extraordinaris (678), per tal que el comptable de 'empresa realitzi
agquest moviment i faci les correccions oportunes com podria ser
que si el producte esta assegurat, rebre la indemnitzacié d’aquest
producte robat i registrar el assentament respectiu.

"53 C\Users\maandreu\Documents\Marc\Sinistre_productes.csv - Notepad + +

File Edit Search View Encoding Language Settings Tools Macro Run Plugins Window 7
a [ Y= e |thig %% BEEIZT ERDEEH@

B Sinistre_productes.csv E ‘

I SINISTRE PRODUCTES

2 SKU PIME,QUANTITAT,PREU COST,DATA MODI FICACIO, DOMINI PIME
PIME.1736/245/30,1,3,12/12/2019, PIME
PIME.4400/100/40,1,8,17/12/2019, PIME

Fal

Figura 25: Fitxer CSV sinistre de productes®

Assentament

Deure Haver

(678) Costos extraordinaris a (Immovilitzat Grup 2) Actiu no corrent

Figura 26: Assentament degut al sinistre de productes®
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Assentament

Deure Haver
(440) Deudors per indemnitzacions pendents a rebre a {778) Ingresos excepcionals

Figura 27: Assentament indemnitzacions pendents a rebre®’

6.4.1.7. Transferencies d’inventari

Un recurs utilitzat per les PIMES que disposen de més d’'una botiga i aquestes son
properes entre elles, consisteix en realitzar transferéncies d’inventari. El concepte
és anomenat Transfer Orders (TO)®. Aquest recurs és molt Gtil per satisfer casos

de negoci com:

- Un client sol-licita un producte del qual no es disposa estoc a la botiga i la
seva ordre de resubministrament tarda més temps que no sol-licitar el

producte a una altra botiga de la mateixa empresa.

- Esdetecta que una botiga de la PIME no és capa¢ de vendre un determinat

producte i una altra botiga de la mateixa empresa si esta capacitada.

- Per tal d'utilitzar els productes que s’han comprat (a nivell general de la
PiIME) abans de sol-licitar una nova ordre de compra d’un producte que

esta disponible a altres inventaris.

En les transferéncies d’inventari, les persones que s’encarreguen del transport

dels productes d’un inventari a un altre acostumen a ser treballadors de la botiga.

La solucié plantejada per aquest cas de negoci consisteix en la definicié d’'una
secci6 en el modul dinventari des don es permet realitzar ordres de
transferencia®. Les ordres de transferencia es registren per poder mantenir un

control de l'origen i destinacié dels productes, aixi com les respectives quantitats.

Seguint la metodologia del Colonial i Tentazioni presentada a les entrevistes de
'Annex A, es proposa que la PIME disposi d’un unic inventari i que les diferents

botigues de la empresa configurin els respectius subinventaris.

87 Font propia basada en supercontable.com [en linia] Boletin supercontable Articulo 3 [Article]
[Consultada: 28 novembre 2019]. Disponible a: <http://www.supercontable.com/envios/articulos>

8 “Transfer Orders”, significa ordres de transferencia d’acord a dlc.iec.cat [en linia]
8 Les ordres de transferéncia es presenten en la seccié ‘Ordres de transferéncia’ del modul
‘Inventari’ en I’apartat ‘ERP-Software de gestid de la cadena de subministrament” de I’ Annex C
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Subinventari:

e
Botiga 1
Inventari PIME 5ub\n\fentar|:
Botiga 2
Subinventari:
——————l

Botiga 3

Figura 28: Proposta inventari Gnic i multiples subinventaris®

Els camps proposats a completar per realitzar una “Transfer Order” (TO)
corresponen als seguents:

- SKU del producte

- Numero de productes a transferir

- Origen producte (subinventari origen)

- Destinacio producte (subinventari final)

Una vegada enviada l'ordre de transferéncia, l'aplicacio realitza el canvi

d’estucatge indicat entre els subinventaris escollits.

- Situacio inicial: es requereix d’'un producte determinat a la ‘botiga 1’ la qual
no disposa d’estucatge del producte sol-licitat. Una ‘botiga 2’ propera,

disposa de 5 unitats del mateix producte.

Subinventari:
Botiga 1

n
Subinventari: -
N 5

Inventari PIME

Botiga 2

Figura 29: Cas exemplificatiu, situacié inicial®

Una vegada es contacta amb la ‘botiga 2’ i es decideix que un treballador transporti
el producte d’una botiga a l'altre, es genera la Transfer Order (TO):

o Seleccio producte (identificar SKU) que es transfereix
o Quantitat producte a transferir: en 'exemple, 1 unitat.
o Origen: Seleccio del subinventari on estava el producte: botiga 2

o Destinacié: Seleccié subinventari on s’envia el producte: botiga 1

% Font propia
%L Font propia.
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- Situacio final: si es consulta l'inventari, la PIME segueix disposant d’un
estoc de 5 unitats, pero la disponibilitat en els subinventari han canviat (1
unitat a la ‘botiga 1’ i 4 unitats a la ‘botiga 2’)

Subinventari:
— . 1
Botiga 1
Subinventari:
S ) 4
Botiga 2

Figura 30: Cas exemplificatiu, situacid final®?

Inventari PIME

6.4.1.8. Reserva de productes

Un altre cas de negoci utilitzat a les empreses del sector téxtil i que afecta a la
gestio de la seva cadena de subministrament, i més concretament a la gestié de

l'inventari correspon a les reserves de productes.

La politica de les PIMES i de les grans empreses del sector téxtil d’'acord a les
entrevistes i la experiencia personal pel que fa a les reserves de productes, és de
maxim 24 hores. Proporcionant aquest temps, el client té un marge de cercar altres
productes, comparar el producte amb altres que presenta la competéncia i prendre
la decisi6 sobre adquirir-lo 0 no, sense que el temps de retenci6 del producte afecti
a la capacitat de venda de la botiga. L’objectiu és proporcionar el temps necessari
per la decisié del client i perqué la reserva no afecti a I'estucatge disponible de la

botiga.

La solucié plantejada per aquest cas de negoci consisteix en la definicié d’'una
seccid en el modul d’inventari®® des d’on es registrin i es gestionin les reserves de

producte.

Quan es vol sol-licitar una reserva d’'un producte en una botiga téxtil, s’ha de:
- Seleccionar el producte que es sol-licita reservar.
- Proporcionar un nom de contacte.

- Finalment, el treballador de la botiga de moda informa al client que la

reserva que sol-licita té una durada de 24 hores.

%2 Font propia.
% La interficie d’aquest modul es presenta en la secci6 ‘Reserva de productes’ del modul ‘Inventari’
en I’apartat ‘ERP-Software de gesti6 de la cadena de subministrament’ de I’ Annex C
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La aplicacio proposada reflexa aquest procediment amb el mateix nivell de
simplicitat:
- ldentificacio del producte: identificacio del SKU del producte a reservar.
- Nom de contacte: escriure el nom de la persona que sol-licita la reserva.

- Es guarda la reserva realitzada durant el periode de 24 hores.

En transmetre la reserva a I'aplicacio, el producte indicat del subinventari de la
botiga on s’ha realitzat la TO canvia d’estat ‘disponible’ a ‘reservat’, impedint la

venda d’un producte amb el SKU identificat durant 24 hores.

Passades 24 hores s’esborra la reserva automaticament i el producte retorna al

estat ‘disponible’ en aquell subinventari.

En cas que el client durant les 24 hores de reserva, decideixi adquirir el producte
reservat, quan aquest identifica la seva reserva al treballador, aquest esborra
manualment la reserva realitzada del registre de reserves per tal que el producte

reservat retorni al subinventari ‘disponible’ i es permeti la seva venda.

Situacio inicial

Inventari . Inventari
A - Es registra la reserva
Client sol-licita N
. . . durant 24h a l'app: . . .
Subinventari: Botiga 1 = unareserva s SKU oroducte = Subinventari: Botiga 1
- Disponible: 5 d'un producte P ) - Disponible: 4
Nom client
- Reservat: 0 - Reservat: 1
¥
Client
adquireix
Sl producte NO
reservat -
S'esborra {abans de Automaticament
manualment 24h) Seshorra la
la reserva reserva
v
Inventari

Inventari

Subinventari: Botiga 1

Subinventari: Botiga 1
- Disponible: 5

- Disponible: 5
- RE.'SE'VI’VEIT: 0 - Reservat: 0
Es realitza la
venda (SO)
h 4
Inventari

Subinventari: Botiga 1
- Disponible: 4
- Reservat: 0

Figura 31: Procés reserva de productes®

% Font propia
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6.4.2. Compres - subministrament

Les PIMES de moda téxtil acostumen a treballar amb els mateixos proveidors
constantment amb els quals mantenen una relacié de confianca i cooperacio que
els proporciona seguretat d’acord amb les entrevistes de I’Annex A. Aquests
proveidors acostumen a ser petits fabricants de roba el target dels quals son
aquelles PIMES de moda téxtil que desitgen productes elegants, innovadors i que
segueixin la moda de les grans firmes textils. Els proveidors presenten un model
de negoci de tipus B2B (Business to Business, és a dir, que el negoci és entre
dues companyies i no es tracta d’'una venda directe al consumidor del producte).
Aquests proveidors no solament son petits fabricants téxtils sin6 que poden
correspondre també a majoristes que compren productes a fabricants d’altres
mercats i zones geografiques i que els distribueixen als minoristes i petits negocis
de moda textils.

Per presentar els seus productes i interactuar amb la PIME de moda téxtil, els
proveidors utilitzen alguns del segiients metodes:

- La definici6 d'una pagina web que conté informaci6 dels productes.
D’aquesta manera el comprador pot identificar els productes interessants,
i enviar via correu electronic o via EDI®® la comanda sol-licitada. EI format
EDI és compatible amb la majoria de softwares/aplicacions, i permet una
millora en l'eficieéncia de la transmissié de comandes ja que aquestes es
reflexen de manera directe a I'ordinador del proveidor.

- Participacié en fires i mercats setmanals regionals on exposen els seus
productes i interactuen amb noves PIMES interessades amb els seus
productes. Aquest recurs esdevé un méetode molt utilitzat per a les PIMES
ja que poden establir contacte amb diferents proveidors i investigar quins
colors, teixits i/o estils de roba estan de moda i poden ser interessants de
vendre a les botigues i per tant dissenyar més eficagment les seves
campanyes publicitaries i marqueting. En aquests mercats es realitza la
primera comunicacio PIME - proveidor i si s’ha generat un interés entre les
dues entitats posteriorment, el proveidor envia el cataleg fisic i/o el cataleg
digital via correu electronic dels seus productes a la empresa textil
interessada perqué aquesta pugui identificar els productes interessants pel
seu negoci i sol-liciti una comanda.

% ‘Electronic Data Interchange’ conegut com a EDI és un mecanisme de transmissi6 de dades de negoci i
documents electronics entre organitzacions utilitzat principalment per efectuar comandes. Aquesta transmissio
de dades esta regulada per I’Organisme de les Nacions Unides anomenat EDIFACT. En el sector del retail és
un dels formats més comuns per la comunicacié amb el proveidor
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- Mitjancant visites fisiques a les botigues de PIMES de moda téxtil mostrant
el cataleg fisic que conté imatges i informacié dels productes que el
proveidor pot subministrar. En aquestes visites s’acostuma a ensenyar una
mostra de productes per tal de que les empreses interessades puguin
revisar la qualitat del teixit, la vivesa dels colors i verificar les dimensions
de les diferents talles que s’ofereixen®.

Una vegada establerta la comunicacio entre firma proveidora i PIME distribuidora
i acordat el metode de contacte per sol-licitar resubministrament (via EDI, correu
electronic o telefon), cal definir la frequencia de subministrament de productes i
compartir els interessos de cada una de les empreses. Recordar que en el sector
téxtil, el proveidor no solament és l'encarregat de proporcionar, presentar o
fabricar els productes sind que també acostuma a ser el responsable del transport,
ja sigui d’'una manera directa (el proveidor disposa de flota pel transport) o
indirecta (subcontractacié a empreses distribuidores o transportistes). La solucio
proposada implica que els proveidors estiguin disposats a realitzar viatges de
resubministrament de productes regularment i per tant, precisa d’'un compromis i
relacio de cooperaci6 entre les empreses implicades.

6.4.2.1. Freqliencia proveidors

D’acord a les entrevistes definides a '’Annex A un 56% de les empreses de moda
téxtil (vegeu seccid blava del grafic 11) presenten una frequéncia de
resubministrament de minim un cop a la setmana, afavorint la rotacié de productes
i reduint el risc d’'acumulacié d’existéncies al magatzem. El 44% restant manté
estocs grans, acumulacié de productes al magatzem i la frequencia del proveidor
€s menor d’'una setmana.

Freqliencia de resubministrament de les PIMES de
moda textil del centre de Sabadell

44%

[l Setmana @ > 1 Setmana

Grafic 11: Freqiiéncia de resubministrament a les PIMES téxtils del centre de Sabadell®”

% Les talles son propies de cada fabricant, no son una mesura estandard
% Font propia
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Desglossant a un nivell de detall major s’obté que en un 34% de les empreses
textils entrevistades (vegeu secci6 taronja del grafic 12), el proveidor subministra
productes cada 48-72 hores, un valor allunyat de les 24h de subministrament
d'INDITEX pero que permet una rotacié de productes, moviment en l'inventari i
evitar grans acumulacions d’existéncies. En el grafic s’'observa que un 22% de les
empreses reben productes cada dues setmanes i també mostra casos en qué els
proveidors subministren productes mensualment o més enlla de 30 dies.

Freqliencia de resubministrament de les PIMES de
moda textil del Centre de Sabadell

11%

@ Diariament [ Cada 48 - 72h Setmanalment 15 dies M Mensualment ME>1 mes

Grafic 12: Freqiiéncia de resubministrament a les PIMES téxtils del centre de Sabadell®®

Una altre dada interesant a analitzar correspon a la velocitat de reaccio dels
proveidors amb qui treballa la PIME una vegada enviada I'ordre de compra i com
a conseqléncia, la propia velocitat de reaccié de la PIME. Aquesta velocitat és
mesurada com el temps que passa entre I'enviament de I'ordre de compra i la
recepci6 dels productes sol-licitats.

Velocitat de reaccio PIMES téxtils del Centre de Sabadell

@E<lzetmana @E*1setmana

Grafic 13: Velocitat de reaccié proveidors de les PiIMES téxtils del centre de Sabadell*®

% Font propia
% Font propia
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D’acord amb el grafic 13, un 75% de les PIMES de moda téxtil necessiten menys
d'una setmana des que es sol-licita una ordre de compra fins que reben els
productes a mans del proveidor, pel que la velocitat de reaccio és alta i confirma
el fet que aquests proveidors téxtils son capacos de respondre i adaptar-se a
velocitats de resubministrament majors si s’escau. Una conclusié breu de la
comparacio del grafic 12 i 13 correspon a qué les restriccions del negoci i velocitat
de resubministrament és completament responsabilitat de les PIMES de moda
téxtil i d’elles mateixes depén la millora de la seva cadena de subministrament.

Una informacié extra a afegir i que confirma la gran adaptabilitat i capacitat de
resposta del proveidor és el fet que moltes PIMES (vegeu entrevistes Annex A)
poden sol-licitar un o dos resubministraments extres setmanalment si ho
requereixen (en temporada de rebaixes les PIMES de moda téxtil no acostumen a
fer previsions ni sol-liciten més productes per disposar d’existéncies, pel qué en
cas de que un producte es vengui rapidament, sol-liciten resubministrament rapid
i el proveidor s’adapta sense cap mena d'impediment). Aquest recurs que tenen
disponible no acostumen a utilitzar-lo habitualment al llarg de I'any.

La solucié plantejada per millorar el procés de subministrament és augmentar la
frequiéncia de resubministrament dels productes (proveidor subministra productes
més habitualment). Aquesta opcié treballa conjuntament amb les altres
plantejades (disminucié de la superficie del magatzem i disminucié del temps
d’'inventari) esdevenint en una solucio optima i viable.

*ﬂ Temps control H Freqiiéncia de ﬂ Ne productes

d’inventari comanda per comanda

H Freqiiéncia de — H Rotacio — H Nivell de servei

resubministrament productes proporcionat

Necessitat de
superficie de N2 productes o
—lp- — — Cost existéncies

magatzem emmagatzemats

Figura 32: Repercussions d’un augment en la freqtiéncia de resubministrament®

Numéricament i prenent com a referéncia els liders del sector de moda textil, les
PIMES haurien de presentar una freqiéncia de resubministrament entre 24 i 72
hores per obtenir grans millores i beneficis en la cadena de subministrament.

En els grafics 12 i 13, es mostra que les PIMES tenen un gran marge de millora
de la seva cadena de subministrament ja que la freqiiencia de subministrament
actual d’elles és menor que la capacitat de resposta dels seus proveidors (els
quals estan disposats a realitzar més d’'una entrega setmanal). Les PIMES han de
beneficiar-se de que un augment de la freqiiéncia de compra i per tant, del
resubministrament de productes li proporciona un gran valor a 'empresa i als seus
productes.

100 Font propia.
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- Solucio plantejada

Figura 33: Soluci6 plantejada a nivell de compres i subministrament®©

6.4.2.2. Procés de subministrament

El procés de subministrament proposat es pot dividir en quatre fases
diferenciades:

- Percepcié de qué un producte esta proper al punt de re-ordre de compra
després d’haver efectuat una venda.

- Enviament de I'ordre de compra (anomenada ‘PO’, degut al nom en anglés
‘Purchase Order’) de la PIME cap al proveidor.

- Enviament de la confirmacié d’enviament dels productes (anomenada
‘ASN’, degut al nom en anglés ‘Advance Shipment Notice’) del proveidor
cap a la PIME.

- Comparacio entre comanda realitzada (PO) i productes rebuts (ASN).
- Enviament de la factura del proveidor cap a la PIME.

A continuaci6 es representa un diagrama on es mostra el procés de
subministrament de les PIMES de moda textil i els processos que cal realitzar fins
la recepci6 dels productes a la botiga indicada. En aquest diagrama (font propia)
es mostra també la solucioé propia de gestionar les compres i subministrament
mitjancant I's d’'una eina digital (aplicacié / software) des d’on es creen, es
modifiquen i es controlen. També mostra modificacions incorporades Utils per una
millora de la gestié de l'inventari com és el cas de: I'is d’'indicadors de I'estoc
disponible (mostren si producte a vendre es proper al punt de re-ordre) i I'analisi i
estudi de I'historial d’ordres de compra i de venda per prendre decisions correctes
sobre sol-licitar o no sol-licitar resubministrament.

Després de mostrar el diagrama del procés de subministrament s’exposen els
casos de negoci relacionats amb les ‘compres — subministrament’ de les PIMES
de moda teéxtil i la corresponent solucié plantejada, la qual és la gestio i control
d’aquests mitjangant I'eina digital definida a I’Annex C.

101 Font propia.
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compra (PO) i vendes (SO), per
decidir si sol-licitar una comanda de
productes

La PiIME téxtil decideix enviar una
ordre de resubministrament dels
productes i/o sol-licitar-ne de nous
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produeix els productes
sol-licitats
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6.4.2.3. Ordre de compra (PO)

Una ordre de compra o comanda, denominada ‘Purchase Order!®? (PO) en
anglés, es correspon al document creat i enviat pel comprador per sol-licitar
productes al venedor. En aquest document cal indicar el detall de la comanda:
namero PO identificatiu, productes i quantitat sol-licitada de cada un d’ells, preu
d’aquests, condicions de pagament, data de creacié de la sol-licitud, nom de la
empresa compradora amb adreca de la botiga seleccionada i dades de I'empresa
gue imprimeix el document (qui imprimeix el document és el venedor, ja que és
aquest qui ha de preparar el producte sol-licitat).

D’acord amb la definicioé plantejada i adaptant-la al nostre cas, el comprador que
envia la PO es correspon a la PIME de moda téxtil i el venedor és el proveidor de
productes que pot ésser fabricant o un majorista.

Una ordre de compra (PO) no és un contracte pero si és un document oficial de
comunicacioé entre comprador i venedor per sol-licitar serveis o productes. Una
ordre de compra és una documentacio oficial i valida en cas de produir-se
incidéncies amb el pagament o entrega i s’han de prendre responsabilitats. Com
tot document oficial requereix d’'uns camps obligatoris a completar, pero el format,

plantilla utilitzada i mecanisme de transmissio no esta plenament definit.

La solucio6 plantejada i d’acord al concepte d'’utilitzar eines digitals per millorar la
gestio de la cadena de subministrament, es basa en la utilitzacié d’'una secci6é a
I'aplicacio des d’on es puguin crear, modificar i guardar les ordres de compra.
Aquesta seccié ha de permetre una integracid simple i eficag amb els dos
mecanismes de transmissio de les comandes utilitzats per les empreses:

- Enviament fitxer ordre de compra per correu electronic i en format ‘PDF’.
- Enviament fitxer ordre de compra mitjancant ‘EDI’.

Aquesta seccié de I'aplicacié plantejada actua com un generador de plantilles el
qual, un com s’ha completat el detall de la ordre de compra, es genera un
document que pot ser enviat directament per EDI al proveidor o en cas que la
PIME o el proveidor no treballi amb aquesta plataforma, es permet adjuntar la
plantilla completada creada en format PDF i enviar-la al proveidor mitjancant
correu electronic.

102 “Pyrchase order”: ordre de compra que emet un comprador per demanar mercaderies al venedor.
El venedor és qui ha de tenir el document original que li serveix per comengcar la preparacio de la
comanda i poder-lo passar a facturar un cop estigui acceptat.
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L’ds del sistema EDI beneficia molt la interaccié i comunicacié entre PIME i
proveidor, pero cal pagar pel seu Us i les empreses poden valorar si utilitzar-lo o
si prefereixen altres mecanismes també forca eficients i més economics com és
enviar les comandes per correu electronic.

Aplicacio: es completa

el

detall de la ordre  —

de compra (PO)

Enviament automatic
de la PO al ordinador
del proveidor per EDI

Sil_.

io At Proveidor
Generaci6 automatica o
de la plantilla — P
completada de la PO utilitzen
EDI?

Enviament de la PO
en format PDF al
proveidor per mail

vl

Figura 34: Procediment de generaci6 i enviament de POs!%

La plantilla presentada a continuacio és font propia basada en els requeriments
del sector i els camps obligatoris que cal completar en una ordre de compra oficial.

[Nom de la PIME]

[Adraa domicili fiscal]
[Ciutat. Codi Postal]

Teléfon méwil: (000) 000-0000
Fax: (000) 0O0-0000

Pigina web:

VENEDOR
[Nom de la companyis proveidora]
[Departament o nom de contacte]
[Adreca domicili fiscal]
[Ciutat, Codi Postal]
Tel&fon mawil: {000} 000-0000
Fax- (000) 000-0000

DATA
FO#

15/01/2020
[000001]

ENVIAMENT CAF A
[Persona de contacte / recepcid]
[Mom de la FiME]

[Adrecs]
[Ciutst, Codi Postal]
Teléfon mévil:

CONDICIONS D'ENVIAMENT |

[ SOL-LICITANT  METODE ENVIAMENT F.OB.

PRODUCTE # DESCRIFCIO QUANTITAT PREU / UNITAT TOTAL
B02832127) ﬁ:ﬁ:s’s‘b maniga curta, estampat vermell 3 50 prape
[0122353786] Jersai de call slt. color blane, talla L 4 7.00 22.00

SUBTOTAL 44.50
tr o is IMPOSTOS

ENVIAMENT

ALTRES

TOTAL 4450€

Si vosté te algun dubte sobre aquests Purchase Order, siusplau ne dubti en contactsr amb
[Mom persona de contacte PIME [/ sol-licitant. Teléfon mavil #, E-mail]

Figura 35: Plantilla PO plantejada’®

103 Font propia

104 Font propia creada a partir de camps obligatoris i recomenables en les PO segons UTORONTO.
procurement.utoronto.ca[en linia]What is a requisitioner[Library].[Consultada: 5 desembre 2019].
Disponible a:<https://www.vertex42.com/ExcelTemplates/excel-purchase-order.ntml> i exemples
de plantilles de PO a: vertex42.com [en linia] ExcelPurchaseOrder [Templates]. [Consultada: 5

desembre 2019].
order.html>

Disponible a:

<https://www.vertex42.com/Excel Templates/excel-purchase-
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Els camps ha completar a la plantilla d’ordre de compra plantejada son:

Numero identificatiu de la ordre de compra (PO) i data en que s’envia.

Per tal d’utilitzar una numeracié ordenada, una opcié recomenable és
utilitzar un sistema sequiencial.

Informacio de la PIME:

o Detalls de la PIME que envia l'ordre de compra: domicili fiscal,
teléfon mobil, fax...

Informacioé del venedor:

o Conté la informacié de la empresa: domicili fiscal, telefon mobil,
nom de contacte o departament a qui s’envia la comanda, fax...

Informacio del enviament:

o Conté informacid de l'enviament. adreca de I'enviament del
producte, nom de la PIME, persona de contacte o encarregat de la
recepci6 dels productes, telefon movil de contacte.

L’adreca de l'enviament del producte no ha de coincidir
obligatoriament amb I'adrega del domicili fiscal de la PiIME, ja que
la PIME pot tenir més d’una botiga.

Condicions d’enviament: informacio extra relacionada amb I'enviament ,
métode d’empaquetat i/o embalatge dels productes.

Llistat productes sol-licitats

o Llistat que conté el codi de producte (SKU proveidor), descripcié
producte i quantitat sol-licitada. També presenta el preu del
producte (sense IVA, ja que I'lVA s’introdueix quan s’envia la
factura, no a I'ordre de compra).

En la plantilla creada, es mostra el producte amb el ‘SKU del
proveidor’ ja que cal utilitzar la seva numeracié quan s’efectuen les
comandes. El treballador de la PIME introdueix a I'aplicacié com a
codi de producte el ‘SKU PIiME’ i internament es genera una
consulta al ‘Master Data de productes’ per tal d’obtenir el ‘SKU
proveidor’ del mateix producte. D’aquesta manera, quan es genera
la plantilla, el codi de producte mostra el ‘SKU proveidor’ que la
empresa proveidora necessita per a preparar la comanda.

Aplicacio: s’'introdueix el Consulta automatica en el Generacid de la plantilla de
‘SKU PiIME’ com a codi de L ‘Master Data de productes’ L ‘PO’. El valor en el codi de
producte de la ordre de del ‘SKU PiME’ per obtenir producte completat
compra (PO) el valor del ‘SKU proveidor’ correspon al ‘SKU proveidor’

Figura 36: Canvi del codi de productes en les ordres de compra
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- Informacio de la sol-licitud:
o Sol-licitant: persona que envia I'ordre de compra.

o Métode d’enviament: transport dels productes via cotxe particular,
furgoneta, camio de carga completa....

o F.O.B: ‘Free On Board’, correspon a la definicié de les obligacions,
costos i riscos que assumeixen el proveidor i el comprador durant
el transport de productes. Aquesta definici6 correspon als
incoterms estandarditzats per la Camara de Comerg Internacional.
Un exemple de la seva utilitat correspon qui ha d’assumir els costos
en cas de producte robat durant el transport.

INCOTERMS® 2020
I= =s =B @ ehlm &a =5 B 5 =5 &

ANY MODE

I R
ALONGSIDE ON BOARD ‘ON ARRIVAL
WATERWAY s

/1 | | |
]
[ sLer cost ) suvErcost @ TRANSFER OF RISK

Figura 37: Incoterms!%

- Instruccions especials, informacié extra que es desitja afegir i/o altres
comentaris.

105 internationalcommercialterms.guru [en linia] 1l-lustracié Incoterms 2020[Figura].
[Consultada: 20 decembre 2019].Disponible a: <https://internationalcommercialterms.guru/>
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6.4.2.4. Confirmacié de I’enviament del producte (ASN)

La confirmacié de l'enviament del producte, abreviat com a ‘ASN’ degut al
respectiu nom en anglées ‘Advance Shipment Notice’, es correspon a un document
completat i enviat pel proveidor cap al comprador que notifica I'enviament dels
productes, I'estat en cami de la comanda sol-licitada.

De la mateixa manera que succeeix en les ordres de compra, els proveidors poden
enviar aquest document mitjancant dos mecanismes:

- Enviament fitxer ‘ASN’ per correu electronic i en format ‘PDF’.
- Enviament fitxer ‘ASN’ mitjangant ‘EDI’.

La confirmacié d’enviament del producte correspon a un document totalment creat
pel proveidor, tot i que la plantilla i disseny que utilitzen les empreses acostuma a
ser la mateixa o conté unes petites diferéncies, posat que els camps que ha de
contenir una ASN estan molt definits.

La solucié plantejada per mantenir un control dels enviaments de subministres
correspon a la definicié d’'una seccié ‘Confirmacié enviament producte (ASN)’ en
el modul ‘Compres-subministrament’ de I'aplicacié des d’on es permet gestionar
les ASN. Degut a qué '’ASN ha d’estar relacionada amb una ordre de compra (PO),
en aquesta secci6 cal indicar el nimero identificatiu de la PO i posteriorment, es
completa el detall de 'enviament del producte. La PO definida en la secci6é ‘Ordre
de compra (PO)’ del modul ‘Compres-subministrament’ canvia d’estat ‘Enviada’ a
‘En cami’ una vegada s’ha enviat una ASN que I'ha referenciat.

Les dades que es completen a ’ASN corresponen al detall del resubministrament
i de I'enviament que esta en cami: ordre de compra que satisfa (PO), data
esperada d’entrega, codi producte sollicitat, quantitat de cada producte
demanada, numero de caixes enviades i el nimero identificatiu del embalatge.

Aquest procediment correspon al estandard tot i que depenent de si el proveidor i
la PIME utilitzen EDI com a mecanisme de comunicacio es plantegen dues opcions
pel que fa al mecanisme de completar el detall de 'ASN:

- Us d’EDI per enviar document de confirmacié d’enviament (ASN)

En aquest cas, el document enviat pel proveidor (ASN) per EDI el recepciona
I'aplicacio de la PIME internament i aquesta crea automaticament un registre de
I’ASN rebuda, sense la necessitat de completar el detall de ’TASN manualment.
Aquest mecanisme és possible degut a qué la plantilla enviada pel proveidor amb
EDI presenta unes integracions amb la seccié de ’ASN de l'aplicacié que permet
reconeixer els camps i completar-los.

La tasca laboriosa a realitzar correspon a definir les integracions de les plantilles
de cada proveidor. Per altra banda, si la PIME treballa habitualment amb els
mateixos proveidors és un recurs molt Gtil i eficient.
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- Us correu electronic per enviar document de confirmacié d’enviament de
productes (ASN)

En aquest cas, cal completar a la seccio ‘ASN’ de I'aplicacio, el detall de ’ASN que
s’ha rebut per correu electronic. Es un procediment manual perd degut a qué no
hi ha un gran nombre de camps a completar i que la seccio de I'aplicacié esta
definida de manera molt logica i simple, és un procediment que no precisa de gaire
temps i que permetra tenir un registre del control dels enviaments que es
produeixen.

Un exemple d’una plantilla d’ASN, font propia, correspon al segiient:

\Purchase Order | \

Proveidor | \
Supplier email | \

Identificacié de I'enviament
Data enviament
Data esp de i6 de I'enviament

Purchase Order Numero factura | Codi producte Quantitat (unitats) Numero de caixes Numero embalat:

Figura 38: ASN plantilla proposada®®®
Els camps que requereixen ser completats a ’ASN proposada corresponen:
- Numero identificador de I'ordre de compra (Purchase Order)
- Informacio del proveidor:
o Nom de la empresa proveidora i respectiu correu electronic
- Detall de 'enviament:

o Numero identificatiu del enviament: correspon a la identificacié de
'ASN. Seguint la metodologia de la PO, es proposa utilitzar un
calcul seqlencial.

o Data en qué els productes s’han enviat cap a la PIME en format:
dia/mes/any hora:minut:segon

o Data esperada d’arribada dels productes a la PiIME en format:
dia/mes/any hora:minut:segon

106 Font propia
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- Detall de 'ASN:

o Purchase Order: numero identificatiu de la PO que ha de satisfer
'enviament.

o Numero de factura: és bastant comd que alguns proveidors ja
proporcionin el nimero de factura i informaci6 de la factura quan
transmeten '’ASN.

o Codi dels productes (SKU) i quantitats enviades.
o Nombre de caixes de transport de cada producte.

o Numero d’embalatge (conegut com a ‘packing slip’), per si hi ha
incidencies relacionades amb aquest aspecte i permetre una
identificacié dels productes embalats.

6.4.2.5. Reconciliar PO i ASN

Un cas de negoci a resoldre correspon a la reconciliacio entre PO i ASN, és a dir,
entre els productes sol-licitats a la ordre de compra i els productes que han arribat
a la botiga a mans del proveidor. El reconciliament entre PO i ASN esdevé una
fase important no solament a nivell de gestié de cadena de subministrament sin6
també a nivell de comptabilitat de costos de la PIME ja que cal concretar els
productes i la quantitat dels quals cal pagar al proveidor.

Si bé és cert que si el procés funciona adequadament PO i ASN han de coincidir,
sempre hi ha risc de factors externs que causin discrepancies entre la comanda i
productes rebuts. L’ASN s’envia després de la fase d’identificacid, preparacio i
embalatge dels productes, pel que els productes i la quantitat indicada a 'ASN
enviada pel proveidor coincidira amb el nombre de productes que s’han rebut.

Quan es produeix una discrepancia entre comanda i productes rebuts, la PIME
notifica del cas al proveidor i aquests dos han de prendre una solucié sobre com
resoldre-ho. D’acord amb les entrevistes i amb consonancia amb la informacio
obtinguda del sector de moda téxtil, la relacié entre PIME distribuidora i empreses
proveidores és de cooperacio i professionalitat, pel que les discrepancies que es
produeixen es notifiquen rapidament per corregir-les abans de I'enviament de la
factura dels productes. La solucio propia plantejada consisteix en qué mitjangant
I'aplicacié, es permeti estandarditzar i tractar amb normalitat aquests casos de
negoci sense que aquests formin part de solucions particulars per cada cas.

La soluci6 propia proposa que una vegada s’ha rebut el material a la botiga de la
PiME, en primer lloc cal comparar I'ordre de compra (PO) i la confirmacié
d’enviament de productes (ASN). En funcié del nombre de productes de la
comanda i el nombre productes de '’ASN (que coincideix amb el nombre de
productes rebuts) es plantegen tres possibles situacions i la seva respectiva
solucié proposada:
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- ‘Nombre de productes PO’ > ‘Nombre de productes ASN’, és a dir, falten
productes sol-licitats. El procediment proposat consisteix en:

o Opcid 1

= 1 — Modificar el nombre de productes de la PO (prendre el
valor del nombre de productes ASN). Cal fer-ho des de la
seccio de I'aplicacié ‘Ordres de compra (PO)’ de l'apartat
‘Compres — subministrament’.

= 2 — Confirmacio recepcio total de la PO (PO en estat ‘en
cami’ passa a ‘Recepcio total’).

En cas de necessitar urgentment els productes que no s’han
rebut, cal crear rapidament una nova PO amb els productes
i quantitats necessaries.

o Opcib 2

= 1 — Indicar ‘Recepcié parcial’ de la PO per tal de dividir
'ordre de compra amb dues linies, una amb els productes
rebuts i I'altre amb els productes que falten per rebre.

La linia que conté els productes i quantitats rebudes es
mostra amb I'estat ‘Recepcio total’ . L’altre linia romandra
en estat: ‘en cami’.

Aquesta opcié és aplicable per a un gran nombre de
situacions, en qué el proveidor planteja la opcié a la PIME
de proporcionar els productes no entregats en el seglent
resubministrament o subministrar rapidament els productes
(transport extra) estalviant-se aixi el tramit de crear una
nova ordre de compra (PO) amb les quantitats sol-licitades,
una nova ASN i la posterior validacié d’aquestes.

- ‘Nombre de productes PO’ = ‘Nombre de productes ASN’, és a dir, els
productes sol-licitats son els rebuts. El procediment proposat consisteix en:

o 1 - Confirmacio de la recepcio total de la PO (PO en estat ‘en camf’
passa a ‘Recepcio total’).

- ‘Nombre de productes PO’ < ‘Nombre de productes ASN’, el procediment
proposat consisteix en:

o 1 — Modificar el nombre de productes PO (prendre el valor del
nombre de productes ASN)

o 2 - Confirma larecepcio total de la PO (PO en estat ‘en cami’ passa
a ‘Recepcié total’).
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6.4.2.6. Factura (Invoice)

Una vegada reconciliada lI'ordre de compra (PO) i 'ASN, la PIME notifica al
proveidor de les modificacions produides si és el cas i aquest procedeix a generar
la factura que enviara a la PiIME via correu electronic, correu postal o via EDI.

La PIME redirigeix la factura al departament de comptabilitat corresponent posat
que aquest és I'encarregat de gestionar-ho. En la solucié plantejada no es tracta
I'aspecte de factures amb més profunditat ja que no forma part d’'un cas de negoci
de la cadena de subministrament que els treballadors de la PiIME intervinguin i que
calgui millorar.

Un model tipic d’'aquest document correspon al segient extret d’'una font externa:

Rojo Polo Paeia inc.
et »
37531 Avila, Avia
FACTURARA ENVIARA " DE FACTURA ES-001
Loda Vitsrost Lodo Viterest FECHA 2012010
Virgen Blanc 63 Corcas Bajas 68
l);gw Burgos. HJOOCB:::C‘GIL " DE PEDIDD bl
FECHA VENCIMIENTD 2012019
CANT. DESCRIPCION PRECIO UNITARID IMPORTE

Talls pequeia ¥aje de luoes en rojo 10000 100.00
2 Mulgrande chumoito 200 5000

3 Equipaje de Fismol 500 15,00

Subtotat 168,00
A210% 3485

TOTAL 19965€

CONDICIDNES Y FORMA DE PAGD

E1pago se reaizar en un plazo e 15 ias.

Figura 39: Exemple factura®’

6.4.3. Vendes

Definida la solucié proposada pel control de l'inventari i per gestionar eficagment
les ordres de compra i resubministrament, cal tractar I'objectiu més important de
qualsevol negoci: aconseguir vendre els productes que es presenten i tenir
preséncia i 'oportunitat de desenvolupar-se en el sector.

El procés de vendes a las PIMES de moda téxtil correspon a un procés que abasta
des del subministrament dels productes, les teécniques de marqueting i estratégies
comercials utilitzades per captar nous clients fins el pagament del client dels
productes seleccionats i el posterior analisis de resultats.

107 Invoicehome.com [en linia] Invoice Template [Figura]. Consultada: 16 desembre 2019].
Disponible a: <https://invoicehome.com/?locale=es>
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El sector textil és molt competitiu i si bé les marques reconegudes han aconseguit
ser referencia a la hora de la compra dels clients, qualsevol PIME pot arribar a ser-
ho gracies a que el perfil del client final €s molt exigent i desitja els productes més
nous, diferenciats i que segueixin la moda. Aquest perfil de client'® exigent amb
la qualitat dels productes i del servei que se I'hi ofereix, és també un public
reconeixedor i agrait. Un negoci innovador que ofereix una elevada qualitat del
servei i dels productes juntament amb una imatge d’empresa professional i
diferenciada, es valorat molt positivament pels clients els quals depositen
rapidament un vot de confianca a la PIME i no dubten en repetir la experiencia de

visitar la botiga de moda téxtil que I'ha satisfet.

Un exemple de cas de PiIME téxtil de gran éxit es correspon a Colonial'®® que ha
aconseguit esdevenir un referent en el sector téxtil a nivell regional. Aquesta
empresa actualment composta per 5 botigues repartides per tot Catalunya va
iniciar-se a Sabadell. Aquest exemple de negoci, és un cas molt representatiu de
la importancia d’utilitzar una eina digital per la gestié dels casos de negoci a
afrontar ja que des dels seus inicis, quan es va fundar la primera botiga, aquesta
ja disposava d’'un sistema de gestié i control de la cadena de subministrament per
tal de controlar inventari disponible, comandes i vendes. Aquest negoci ha
evolucionat paral-lelament amb I'evolucié de la tecnologia pel que a mesura que
anaven tenint més necessitats, buscaven nous programes de gesti6 més
complexos capacos de satisfer els nous casos de negoci.

L’objectiu de Colonial amb la utilitzacié a les seves botigues d’'un software de
gesti6 era controlar eficagment des del primer dia tota la cadena de
subministrament, tenir un major control de l'inventari que la competéncia la qual
treballa amb processos menys innovadors i manuals, registrar les comandes i les
vendes ordenadament i millorar els seus procediments de manera que el temps
guanyat gracies a 'is de I'aplicacié es destinés a marqueting, millorar la imatge
de marca a les xarxes socials i contactar amb nous proveidors i firmes fabricants
cada cop més reconegudes i interessants.

La imatge que es vol proporcionar amb aquest projecte és que la solucid
plantejada d’utilitzar una eina digital per gestionar la cadena de subministrament
proporciona una gran flexibilitat a I'empresa i esdevé una eina imprescindible per
tal d’ esdevenir competents i poder créixer. El resultat que ha obtingut Colonial és
justament aquest: gracies a presentar una cadena de subministrament digital han
pogut destinar més temps a recursos de marqueting i treballar per obtenir una
millora de la imatge de marca.

108 E| client final es correspon als consumidors finals del producte, que son els qui compren el
producte téxtil a les botigues amb la intencio d’utilitzar-lo.
109 Entrevista a gerent del Colonial presentada al Annex A
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Pagina web actualitzada, activitat en les xarxes socials, influencia en blocs de
moda i fins i tot, van valorar la creacié d’'una botiga online. Tot el temps dedicat a
gestionar aquests processos i d’analisis de les estratégies comercials a seguir, ha
sigut obtingut gracies a la facilitat en la gestié de la cadena de subministrament de
la botiga i la llibertat que els hi proporciona el recurs informatic implementat. En la
entrevista a la gerent Colonial descrita a 'Annex A, es destaca que un dels ultims
recursos afegits que presenta l'aplicacid que utilitzen és un document amb
informacié sobre els productes més venuts i menys venuts, fet que els permet

estudiar amb quins proveidors cal treballar i quins productes sol-licitar.

6.4.3.1. Sales Ordres (SO)

Les ordres de venda es reconeixen com a ‘SO’, degut a la seva denominacié en
anglés ‘sales order’. L'aspecte més complex per la PIME de moda téxtil en el
procés de venda d’un producte correspon al sistema d’identificacié dels productes
sol-licitats i els posteriors passos fins percebre el pagament de la SO. Els

mecanismes més innovadors i eficagos en la identificacio de productes son:
- Lector de codi de barres

- Pistola de radiofrequiéncia (RFID!%)

s
i

A\

b

\

Figura 40: Imatge de mecanismes d’identificaci6 de productes!!

110 “RFID” és I’acronim de ‘radio-frequency identification’
11 Imatge esquerra: tecnologia-informatica.com [en linia] Lectores codigo de barras [Figural.

Consultada: 18 desembre 2019]. Disponible a: <https://tecnologia-informatica.com/lectores-
codigos-barras-tipos-lectores/>

Imatge dreta: logiscenter.com [en linia] RFID de largo alcance integrado [Figura]. Consultada: 18
desembre 2019]. Disponible a: <https://www.logiscenter.com/mc3390r-lector-rfid-uhf-de-largo-

alcance-integrado>
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Aquests dos mecanismes permeten la lectura del codi de barres del producte (EAN

code) i d’aquesta manera identificar el producte i el respectiu preu que ha

d’afrontar el client.

Per altra banda, no totes les PIMES disposen d’aquest sistema de lectura de codi

de barres, aixi doncs pel que fa a mecanismes d’identificacié dels productes a

vendre i el posterior procés a realitzar fins percebre el pagament corresponen als

seguents:

Les empreses téxtils més actualitzades presenten un sistema de lectura de
productes interrelacionat amb el sistema de gesti6 empresarial que
presenten. D’aquesta manera el sistema de lectura llegeix el codi de barres
i I'aplicacié li proporciona la informacié necessaria al mateix temps que

registra la venda produida i/o actualitza I'inventari disponible.
La impressio del tiquet la realitza un hardware especific de tiquets.

Us d’un Terminal Punt de Venta (TPV) de tipus compacte (TPV compost
pels periférics: pantalla, teclat, ratoli i impressora de tiquets) que identifica
el producte a vendre quan el sistema de lectura del codi de barres actua.
Aquest TPV disposa d’un software intern que és capa¢ de emmagatzemar

informacié com és el cas de preu / nom producte / ean code identificatiu.

Us d’un Terminal Punt de Venta (TPV) o d’un software/recurs a I'ordinador
per registrar el producte a vendre. En aquest cas no es disposa d’'un
mecanisme de lectura de codi de barres. El procediment correspon en
identificar el codi identificatiu del producte (SKU) i registrar el moviment

manualment en el terminal.

Posteriorment, s’imprimeix el tiquet mitjangant un hardware especific de

tiquets.

En cas de no disposar d’ordinador o TPV, es presenta un control
completament manual de les vendes produides. En aquest cas, la PIME
registra manualment en un document el moviment produit per tal de tenir
un cert control de l'inventar i vendes, i a continuacio imprimeix un tiquet de
venda amb un hardware especific d'impressio de tiquets, on solament
s’indicara el preu final del producte sense identificar el preu de cada

producte individualment.
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La solucio plantejada consisteix en la utilitzacié d’'un sistema lector del codi de
barres interrelacionat amb el sistema de gestié6 de cadena de subministrament
plantejat per tal de proporcionar una solucié més compacte i innovadora. Tot i aixi,
entenent que l'adquisici6 d’un lector de codi de barres o d'una pistola de
radiofreqiiéncia comporta un cost economic elevat, també es presenta I'opcié de

poder registrar manualment a I'aplicacio el detall de les vendes que es produeixen.

Un diagrama del procés plantejat correspon al seglent:

Sistema lector consulta Copia automatica de
Us RFID o lector Maste.r Dat.a lproductes la |n.furmacwo
dideb —+ peridentificar EAN = necesaria del Master m
codide barres code llegit amb els Data a la ordre de
Si respectius detalls compra
e . Es disposa
. Identifi
SALES ORDER | | Identificacio enticacto d'un -
> ) — productesa — Seleccié métode de
(s0) del client sistema
vendre pagament
de lectura
No Copia automatica de la
Identificacio del . P L. . Indicar nimero
producte: escriure informacid necesaria —4 de productes de =
manualment el SKU del Master Data a la cada SKU

ordre de compra

Impressid tiquet de

Efectiu —
venda
Seleccié metode de
pagament
Tarjeta de Impressio tiquet de Lo Impressio justificant
N J_ e — p a — Activacio del datafon —— P !
credit/debit venda pagament

Figura 41: Procés plantejat ordres de venda'?

En primer lloc, el treballador accedeix al modul de I'aplicacié destinat a les ordres
de venda (Sales Order), en el qual s’identifica en primer lloc el client per tal
d’indicar si aquest és client habitual de la botiga (estara donat d’alta a la nostra
llista de clients i haurem de seleccionar la seva fitxa) o un client nou (en aquest
cas, el camp romandra en blanc, que correspondra al valor per defecte).
Posteriorment, cal identificar els productes que el client vol comprar. Si la PIME
disposa d’un sistema de lectura de codi de barres, els productes de la botiga han
de tenir una etigueta amb aquest codi de barres (EAN code) que permetra la seva
identificacié mitjangant el lector.

El procés d’identificacié segueix el mecanisme d’'una consulta informatica, el codi
de barres equival a un EAN code numeéric determinat, quan el sistema lector fa
una query en el ‘Master Data de productes’ que conté el detall dels producte obté
quin producte s’ha sol-licitat per vendre. Quan el producte és identificat,
automaticament es copien els camps d’interés del Master Data (SKU identificatiu
del producte, descripcié del producte i preu) a I'ordre de compra creada.

112 Font propia
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Finalment es selecciona el métode de pagament (efectiu o targeta) per imprimir el
tiquet de venda.

En cas que la PiIME no disposi d'un sistema de lectura de codi de barres, I'aplicacio
permet identificar els productes d’'una manera manual. En aquesta situacio, les
etiquetes del productes no contenen un codi de barres perd si mostren un valor
que correspon al SKU identificador del producte. Aquest ‘SKU PiIME’ correspon al
valor que cal introduir manualment a Il'aplicaci6 com a codi de producte.
Internament, I'aplicacié completa la informacié restant necessaria (descripcio del
producte i preu) automaticament. Un altre pas a afegir en aquest cas, correspon a
la determinacié del numero de productes sol-licitats de cada SKU.

Finalment, cal seleccionar el métode de pagament (efectiu o targeta) per imprimir
el tiquet de venda.

Es important la seleccié del métode de pagament ja que el tiquet de venda ha de
reflexar quin métode de pagament ha sigut utilitzat i també permet tenir un control
del nombre de vendes que s’han pagat amb efectiu i quantes vendes amb targeta,
podem obtenir un valor util per prendre la decisié6 de I'efectiu que hauria de
disposar la botiga a la seva caixa registradora.

En cas de pagar en targeta, un cop s’imprimeix el tiquet de venda, s’activa el
datafon el qual haura rebut el valor del preu total de la ordre de compra. Un cop
efectuat el pagament, aquest dispositiu imprimira el justificant de pagament.

6.4.3.2. KPI’S per a les PIMES de moda textil

Per tal de poder gestionar de forma eficag la cadena de subministrament, cal tenir
un bon control dels productes des de la seva re-ordre de compra fins que aquests
son venuts. A més a mes, es precisa d'uns indicadors que puguin reflexar la
situacio del negoci i que permetin una millora de la seva gestid. Els indicadors que
mesuren el rendiment d’un procés i que permet quantificar el compliments dels

objectius reben el nom de KPI's.

Es proposa tenir un control d’aquests indicadors, els quals podrem consultar a
I'aplicacio a la seccid ‘KPI's. Aquests indicadors presenten una visio general del
negoci permeten prendre decisions correctes tot millorant aquells aspectes que

els indicadors informen que requereixen d’atencié i tractament.
Els classificarem en tres subapartats:

- KPI's de vendes

- KPI's d’'inventari

-  KPI's de clients
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KPI's de venda

KPI's d’inventari

KPI's de client

- Benefici brut i benefici net

Ben. brut = vendes totals — cost vendes
Ben.net = vendes totals — cost total

- Tiguet mitja
Vendes totals (€)
N? de tiquets

N2 unitats venudes

Ne de tiquets
Per tal d'identificar quant gasta el client de mitja
quan realitza una compra. 5i el nimero es elevat
significa gue el client compra molts productes
guan entra a la botiga sind és el cas potser caldria
revisar politica de preus o oferir packs de
productes

- Preu de venda mitja
Vendes totals (€)
N2 yunitats venudes
Per tal d'estudiar el preu gue estd disposat a
pagar el client i decidir si invertir en millora de la
imatge de marca, merchandising...

-  Estadistiques dels productes
. El= 5 productes més venguts
+ Els 5 productes menys venguts
- Els 5 productes més retornats, ja siguin
devolucions o RMAs
Aguestes  dades proporcionen  informacic
interessant per definir estratégies, ordres de
subministrament i una visid dels productes que
s'han ofertat a la botiga

- Mesura de la rotacio de I'estoc
Proporciona el valor del nimero de vegades que
es ven I'estoc en un periode determinat

Cost productes venguts
Cost estoc promig
Es un indicador de si els productes precisen de
molt de temps per ser venguts o si el valor de la
rotacid es massa alt i client pot quedar-se sense
el producte desitjat

- Sell — through
N¢ unitats vengudes
N2 unitats estoc inicial
Si el valor és elevat indica que l'estoc s'estad
venent amb facilitat i que caldria augmentar-lo.
Si el valor és baix, caldria buscar mecanismes
(cambiar localitzacid dels productes, baixar els
preus o promocions) per tal de vendre’ls

- Diferéncies d'estoc
Proporciona el valor del que hauria de tenir la
botiga i el valor real que presenta

Valor estoc final — Valor estoc real
Aguestes diferéncies poden ser causades per
robatoris o pérdudes de material

- Mesura del transit de persones
Mitjangant sistemes de comptatge o software
d'analitica per empreses del sector retail.
Permet valorar si les estratégies de marguéting
estan donant resultats, si el nou aparador és més
temptador pels clients o si comenga a ser una
PiME referéncia

- Mesura fidelitat del client
Neclients finals — N2clients nous
T — L
Neclients inicials
Es una mesura de si la PIME es capag de retenir
els clients. En funcid del % cal pendre decisions
com ara millorar el servei al client, oferir-li
descomptes...

- Taxa de conversio

Informa el numero de wvendes realitzades
respecte visitas que ha rebut la botiga

N? vendes

N® vigitants
En funcid del resultat es pot modificar la
distribucid de la botiga, potenciar les
promocions...
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6.4.4. Logistica inversa

Un altre cas a tenir en compte de la cadena de subministrament del sector de la

moda téxtil correspon a la logistica inversa, les devolucions de material. Es un cas

gue modifica el procediment estandard de la cadena de subministrament ja que

implica que el client retorna un producte el qual havia sigut venut en anterioritat.

En les entrevistes definides a 'Annex A les empreses téxtils han destacat que

treballen amb firmes i proveidors que presenten un control de qualitat estricte dels

seus productes, tot i aixi, €s molt habitual trobar casos de devolucions de material

ja sigui per defectes del producte o per motius personals del client. A continuacié

es presentaran els casos a tenir en compte i la respectiva solucié plantejada:

Devoluci6 estandard: El client en els 14 dies!'® successius de la compra
d'un producte decideix retornar el producte comprat al-legant motius
personals: ha trobat un producte que s’adequa millor a les seves

necessitats, s’ha repensat la decisié presa, entre d’altres.

Per retornar el producte el client ha de retornar el producte amb el mateix

estat en qué va sortir de la PIME (etiqueta inclosa) i el tiquet de compra.

La soluci6 plantejada i adequada amb el conjunt de solucié global,
consisteix en el tractament d’aquest cas mitjancant un modul a I'aplicacio
anomenat ‘Devolucions’. Una vegada el producte s’entrega juntament amb
el tiguet de venda, el treballador ha d’accedir al modul ‘Devolucions’ i
introduir el nimero identificatiu de I'ordre de compra (SO) que s’indica en

el tiquet per tal de qué el sistema retorni el detall de la ordre de compra.

Una vegada obtingut el detall de I'ordre de compra, cal seleccionar els
productes de la SO que es desitgen retornar. Si la PIME disposa d’un lector
de codi de barres pot utilitza aquest mecanisme per realitzar la seleccié
dels productes a retornar de manera més rapida, sind cal indicar els

productes retornats a I'aplicacié manualment.

Per finalitzar el procés de devolucié del producte cal indicar quin tipus de

devoluci6 sol-licita el client:

o Retornament diners: En aquest cas, s'imprimeix el tiquet de

devoluci6 i s’abonen els diners corresponents.

113 1 es empreses del sector téxtil proporcionen 14 dies mixim d’acceptacié de retornament d’un producte.
Aquest limit de temps no és aplicable en cas de ser retornat degut a una tara o defecte.
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o Canvi de producte: Seleccionant aquesta opcio I'aplicacio redirigeix
a una nova pantalla que permet escollir els nous productes que
sol-licita el client (com si es tractés d’'una nova ordre de venda) i
que permet recalcular el preu final tenint en compte el valor de la
diferéncia economica entre ordre de venda antiga i els nous
productes seleccionats. Posteriorment, es procedeix a imprimir el

tiquet.

D’aquest cas en deriven tres possibilitats: intercanvi de productes
del mateix valor economic (1x1), que el client hagi de pagar més

diners per cobrir la diferéncia o que la PIME hagi de retornar certs

diners.
Sistema lector consulta
Master Data productes per
Us RFID o lector identificar EAN code llegit Impressio tiquet di
codi de barres amb els respectius detalls i devolucid P Retomnament diners
sl marca el producte retornat
de la S0 NO
y . Es disposa El client
" X Identificacio SO, per .
Accedln_mpp. » obtenir el detall de > . d'un —— desitja un
Devolucions sistema de canvi de
la ordre de venda lectura? producte?
NO | Identificacié del
producte retomat  — Sl

manualment

cas1
Client paga més
Selecci6 productes Internament calcula la )
Enllag directe a _ diferéncia de preu entre I cas
i I — 1x1
“canvis de producte” =* nous [pmcseglmen't — producte retornats =+ Impressic tiquet
com 50) seleccionats
cas 3 PiME retorna

diferéncia
Figura 42: Solucié plantejada pel procés de devolucions

- Devoluci6 d’un producte defectuds: Aquest defecte pot ser degut a una
tara, descoloracio del producte o desgast del teixit. La PIME ha de notificar

d’aquests casos al proveidor per tal d’'obtenir una resposta.

La solucié proposada comporta I'enviament d'una RMA!* al proveidor
notificant que el producte ha sigut retornat degut a un possible defecte. A
continuacio, en funcié de l'acord entre PiIME i proveidor es transporta el
possible producte defectu6s al proveidor que ha de comprovar si es

correspon realment a un defecte o si es tracta d’'un mal Us.

114 “RMA” es correspon a I’abreviatura de “Return Merchandise Authorization”, i correspon al enviament de
productes al proveidor a espera de ser abonats, cambiants o arreglats
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Si es correspon a un defecte i el proveidor disposa del producte en
estucatge, aquest li retorna el mateix producte a la PiIME, i sin6 el té
disponible en estoc li abona el cost del producte. En cas que el proveidor
valori que el producte no conté cap defecte o que la tara presentada és
deguda a un mal Us, se li retorna el producte a la PIME.

Enviament producte
alaPiIME

Proveidor
& estoc
del mateix
producte?

Sl

Producte
és
defectués?

Enviament ordre

prod Control qualitat
RMA al proveidor Proveidor
3

producte i decisid

Abonament del cost
del producte a la PIME

Enviament producte a la
PIME

NO

Resposabilitat PIME
Responsabilitat
proveidor
o
or segons acord

Figura 43: Solucié proposada per devolucions de producte defectuds®® detectat per PiME

Si el producte defectués ha sigut detectat per un client i no per la PIME, el
procediment a realitzar és el mateix que el presentat a la figura 43 perd amb la
diferéncia de la interaccié que es produeix entre PIME i client.

El client en funcié de la decisié del proveidor sobre I'estat defectués o no del
producte, rebra un nou producte, diners o es quedara amb el mateix. En algunes
situacions la PIME decideix fer-se carrec del cost del producte encara que el
proveidor no consideri que sigui un producte defectuds, per tal de reforcar la
confianca amb el client*®.

115 Font propia. La llegenda [a baix a I’esquerra] defineix la responsabilitat de la tasca sobre qui
recau

116 Cas de PiME assumeix el cost del producte, encara que no sigui defectuds, per tal de mantener el
client i reforcar la confianca que aquest té amb la botiga i els seus treballadors esta explicat a la
entrevista de I’Annex A de la botiga Karen
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PiME proporciona el
producte al client i li dona
tiquet de devoloucid

Enviament producte
alaPiME

Proveidor
é estoc
del mateix
producte?

Sl

Producte
és
defectuds?

Enviament ordre
RMA al proveidor

PiME retorna els diners al
client i li dona tiquet de
devoloucié

Control qualitat
producte i decisié

Abonament del cost
del producte a la PIME

Proveidor

PiME retorna els diners al

client i li dona tiquet de
NO Sl | >

devoloucié.
PiME
Enviament producte a la assumeix
Resposabilitat PIME PIME el cost del
producte?
Responsabilitat
proveidor NOl PiME retorna producte
defectuds al client
o
”m segons acord

Figura 44: Soluci6 proposada per devolucions de producte defectuds detectat pel client’

6.4.4.1. Return Merchandise Authorization (RMA)

El modul de I'aplicacio de RMA actua com un generador de plantilles el qual, un
com completada la informaci6 (en apartat d’aplicacié es veu 'exemple), genera un
document (EDI o format PDF) amb la informaci6é completada per ser transmesa al
proveidor. El procediment plantejat recorda al procediment utilitzat en la
transmissio de les ordres de compra (PO).

La plantilla presentada a continuacio és font propia basada en els requeriments

del sector téxtils i els camps obligatoris que cal completar en una RMA.

[RMA I ]

Nom PiME [ |
PiME email [ |

Nom PiME

Adreca domicili fiscal
Ciutat, codi postal
Botiga

Adreca

Ciutat, codi postal
Correu electronic

Proveidor
Adrega domicili fiscal
Ciutat, codi postal
Adrega centre de distril
Ciutat, codi postal
EDI

Codi producte Definicié producte | Quantitat [unitats) [Explicaci taral defecte] _Imatge tara ! defecte

Figura 45: Plantilla proposada per RMAs!®

117 Font propia. La llegenda [a baix a ’esquerra] defineix la responsabilitat de la tasca
118 Font propia.
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6.4.5. Llista proveidors i clients

Una eina util que permet una millora de la gestié empresarial i per tant de la seva
cadena de subministrament, és disposar d’un registre de la llista de proveidors
amb qui la PIME treballa i un llistat dels seus clients. La solucié plantejada conté

la definicié d’'un modul a I'aplicacié que presenta la informacié d’aquests dos grups.

Aquest modul conté la informacié necessaria per a completar les ordres de
subministrament (PO), ordres de venda (SO) i devolucions de producte.

Els altres moduls anteriorment plantejats, realitzen una query en aquest modul que
conté les llistes de proveidors i la seva informacié per tal de copiar automaticament
la informacio necessaria. Aquest procediment beneficia la velocitat de treball i de
gestio, ja que estalvia temps d’escritura de tots els detalls del proveidor a cada
ordre de compra, només proporcionant el nom de la empresa proveidora els altres

camps com domicili fiscal, telefon o fax es completen automaticament.

A més a més de la funcionalitat d’emmagatzemar aquestes dades necessaries en
els processos de la cadena de subministrament, també serveix com un registre
dels contactes amb qui s’interactuen i una font d’informacio Util en cas de precisar

d’'un teléfon, adreca electronica, entre d’altres.

La definicié d’aquest modul i la informacié proporcionada s’indicara en I'apartat

corresponent de I'aplicacié mostrada a I'’Annex C.

6.5. Potencial internacionalitzaci6

El potencial de la soluci6 no es basa en la resoluci6 de casos de negoci
individualment i incompatibles entre ells sind en la generacié d’una solucié solida

i compacta que treballa conjuntament.

L’objectiu de tot negoci és la respectiva expansio, i la solucié plantejada li permet

fer-ho d’'una forma simple i eficac degut a:

- Realitzacié d’un analisis dels casos de negoci que enfronta una PiIME téxtil

i plantejament de la solucié optima de cada un d’ells.

- Soluci6 implementada amb éxit en anterioritat. Casos de negoci exitosos
com Colonial i Tentazoni que validen la importancia de I'is d’'una aplicacio

per la gesti6 de la cadena de subministrament.

- Acompanyament de I'aplicacié en el creixement empresarial. Un augment
en el nombre de botigues implica una réplica de I'aplicacié proposada per

la gestid de les noves, perd no implica la creacié d’'una nova aplicacio.
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- Creacio de valor als productes i millora de la imatge de marca. Les botigues
de la companyia persegueixen els mateixos objectius i presenten els

mateixos processos, metodes i qualitat de servei.

- Definici6 empresarial estructurada. Els usuaris (treballadors), estan
registrats i vinculats a un subinventari concret, la botiga a on estan

assignats.

Al accedir a l'aplicacié l'usuari pot realitzar SO, RMAs i PO només a la
botiga on esta assignat. Per altra banda, I'usuari pot realitzar transferéncies
d’'inventari i consultes de I'estoc disponible de les altres botigues, ja que és
una informacio til per la gestio de la botiga on treballa i permet una millora

del negoci en conjunt.

L’adaptabilitat consisteix en un dels principis en qué es basa aquesta solucio
propia. En cas que la PIME expandeixi el negoci en un gran nombre de noves
botigues, caldra adaptar la cadena de subministrament a un nou context i per tant
adaptar la solucié proposada. En la situacié de produir-se una gran expansio i
creixement de la PIME, una solucié plantejada correspon a qué les botigues
realitzin les comandes a un magatzem central, que sera I'encarregat d’efectuar les
ordres de compra (PO) als proveidors i poder beneficiar—se de descomptes per la
compra d’'un gran nombre de productes. Mantenint la gestié de la cadena de
subministrament i distribuci6 des del Magatzem Central on hi haura el departament

responsable de la gestié de la PIME es permet un control més centralitzat.

Botiga 1

Botiga 2
Proveidor 1

Botiga 3
Proveidor 2 Magatzem central
Botiga 4

Proveidor 3

Botiga 5

Botiga 6

Figura 46: Procés de subministrament context expansig**®

119 Font propia
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La solucio plantejada s’adaptara de manera que els encarregats de realitzar les
PO i transmetre les devolucions al proveidor seran els usuaris de magatzem
central. Els usuaris de les botigues sol-liciten el resubministrament o efectuen la
devolucio cap al magatzem central i des de alla es realitza I'ordre de compra o
RMA cap al proveidor. Degut a I'aparicié d’un magatzem que requerira d’un control
en les recepcions de mercaderies, una solucié possible en cas de gran expansio,
correspon a la incorporacié d’'un SGM (Sistema de Gestié de Magatzems) el qual
estara interrelacionat amb la solucié plantejada. D’aquesta manera es controlara
si els productes sol-licitats estan disponibles al magatzem central o si ja han sigut

enviats cap a la botiga que ho precisa.

Aplicacio per la

Sistema de Portal de estié cadena
Gestio de “ Integraci6 SGM i “ sugbministrament
Magatzem Software SCM

(Software SCM)

Figura 47: Interrelacio entre SGA i el Software plantejat*?

120 Font propia. Es mostren els tres blocs interrelacionats entre ells. Entre el SGA i el sotware de
cadena de subministrament (solucié proposada) intervé un portal d’integracié que actia com a
traductor i connector de les dades entre les dues plataformes.
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6.6. ERP — Software de gesti6 de la cadena de
subministrament

En base als requeriments definits préviament a la memoria del projecte, es
procedeix en el marc del Annex C, a la definicié basica de la interficie grafica de
'aplicacié. Aquesta eina digital reuneix els casos de negoci de la cadena de
subministrament d’'una PIME de moda téxtil tractats anteriorment.

El desenvolupament i programacioé de la mateixa es realitzara fora del marc del
projecte i partira de la definici6 realitzada.

=3

Annexos.pdf

7. Conclusions

L’estudi de la cadena de subministrament i distribucié d’'una empresa del sector
téxtil abastava un concepte molt extens degut al gran nombre de companyies que
pertanyen al sector, per aguest motiu i amb la intencié de realitzar un estudi més
interessant, innovador i detallat, es va plantejar I'opcié d’estudiar aquest concepte
per a les petites i mitjanes empreses de moda téxtil.

Les petites i mitjanes empreses conformen un 98% de les empreses a Espanya i
les xifres en el sector textil segueixen essent de les mateixes magnituds. Tot i aixi,
quan es parla de moda, innovacié i Us de tecnologies digitals per millorar els
processos, els consumidors relacionen aquests conceptes amb les firmes
multinacionals com Inditex, H&M o GAP Inc. Tot aquest conjunt de petites i
mitjanes empreses, esdevenen els ‘grans oblidats’.

L’objectiu d’aquest treball consistia en estudiar aquest conjunt de petites i mitjanes
empreses de moda téxtil proposant una solucio propia i innovadora que els permeti
millorar la seva cadena de subministrament i de distribucié. Aquesta millora,
resultat d’'un estudi dels casos de negoci i de la definicié d’una eina digital que
permet una gestid més eficac de cada un d’ells, és responsable també d’'una
millora de la seva imatge de marca i ajuda a canviar la visi6 de que els petits
comerc¢os no tenen capacitat d’'innovacio, de cridar I'atencié del client i d’esdevenir
interessants pels consumidors. A més a meés, millorant la seva gestié també es
proporciona eines de gran valor per a la seva expansid, desenvolupament i éxit.

Per definir els casos de negoci i les restriccions que afronten les petites i mitjanes
empreses del sector textil, es va realitzar un procés d’investigacié exhaustiu basat
en l'estudi de les empreses en una area determinada i entrevistes a gerents
d’aquests negocis. La zona escollida va ser el centre de Sabadell, ciutat de la zona
metropolitana de Barcelona, on hi ha una gran activitat de botigues téxtils i area
molt renombrada per a tots els interessants en anar de “shopping”.
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Estudiant aquesta localitzacié on hi ha una gran competéncia resultat del gran
nombre de comergos petits i de grans firmes téxtils, s’esperava analitzar les PIMES
amb els recursos més innovadors i avancats del mercat i amb eines que els
permetesin competir amb les grans firmes. El resultat perd va ser diferent, els
petits comercos téxtils de Sabadell presenten grans limitacions en la gestio de la
cadena de subministrament resultat d’'una falta de recursos digitals nous que
permetin una millora d’aquesta i dels procediments i estratégies de negoci lentes
que utilitzen majoritariament, com és el cas d'una freqiiéncia baixa dels proveidors
que comporta acumulacié d’inventari al magatzem i una falta de rotacié de
productes. Per altra banda, és innegable que els gerents d’aquestes botigues i els
treballadors son especialistes i tenen gran coneixement del negoci téxtil, i que a
diferencia de les firmes internacionals que ho gestionen des de departaments
externs diferenciats, ells mateixos son els responsables de buscar proveidors,
comunicar-se amb ells, controlar I'inventari, plantejar noves estratégies de negoci,
gestionar les devolucions de material, entre d’altres.

Els resultats obtinguts van permetre la definici6 d’'una empresa ficticia (vegeu
“Customer Profile” a la memoria), la qual tot i que no es definiria en profunditat,
seria una empresa basada en les necessitats de les botigues de moda i
restriccions que afronten diariament i seria en aquesta empresa ficticia on
s’implementa la solucié propia proposada.

En primer lloc, una limitacié que afronten les PIMES de moda téxtil correspon al
espai disponible a les botigues. Agquesta limitacid6 s’ha demostrat que és una
restriccid que es pot combatre posat que les botigues disposen d’espai suficient
per a millorar I'experiéncia de 'usuari, millorar el servei i presentar nous productes
regularment. La opcié plantejada definida a la memoria ha sigut una optimitzacio
de l'espai de la botiga, augmentant la superficie Gtil de botiga i disminuint la
superficie de magatzem. La reduccio de I'espai destinat a magatzem no solament
permet un augment del nombre de productes presentats a la botiga siné que obliga
a millorar la gesti6 de les ordres de subministrament (PO) les quals hauran de ser
més regulars i de volum més reduit.

Lariquesa de la solucié plantejada pels diferents casos de negoci correspon a que
treballant en conjunt és una solucié molt solida i compacte en la qué els casos de
negoci tractats i solucions proposades estan relacionades entre elles.

Descomptant el cas d’optimitzacio de I'espai disponible, la solucié plantejada per
millorar la cadena de subministrament de les PIMES de moda téxtil es basa en la
creaci6 d'un ERP / eina digital que ajudi en la gesti6 de la cadena de
subministrament. Aquesta eina digital permet un augment de la visibilitat del
negoci i facilita les tasques i processos. Certs aspectes com la definicié dels
productes que presenten, el control de I'inventari disponible, la facilitat de registrar
reserves d’inventari i la capacitat de corretgir l'inventari disponible degut a
esdeveniments extraordinaris com els robatoris, son els aspectes tractats a nivell
d’'inventari mitjangant 'eina digital.
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Molts d’aquests casos actualment es tracten manualment i requereixen d’un temps
gue es podria dedicar a altres tasques com ara la definicié de noves estratégies
de negoci. Molts negocis de moda presenten solucions parcials, és a dir, que
controlen digitalment alguns casos de negoci pero que altres aspectes no son
tractats 0 es controlen manualment, com pot ser tenir un llistat manual dels
proveidors amb qui es treballa o dels clients.

La soluci6 proposada planteja la opcio de controlar totes aquestes necessitats en
una mateixa eina digital, es correspon a una solucio total.

A nivell de compres i subministrament, s’ha proposat augmentar la freqtiéncia dels
proveidors. Un fet a destacar, és la gran relaci6 i adaptabilitat dels proveidors amb
els seus clients, aquests no tenen cap problema en augmentar la frequiéncia de
subministrament si la PIME ho requereix. A nivell de compres a més a més de
plantejar la opcié d’augmentar la freqiéncia de subministrament de productes
també es proposa realitzar les ordres de compra (PO) mitjangant I'aplicacio
definida, d’aquesta manera s'utilitzaria una eina digital que genera plantilles
propies de la PIME, permet emmagatzemar les ordres de comanda enviades,
mantenir un registre d’aquestes i fins i tot permet la opcié d’enviar la comanda al
proveidor directament via EDI o de generar un fitxer.pdf que pot ser enviat al
proveidor per correu electronic.

L'utiltizacié de I'eina digital com a font on buscar dades, emmagatzemar informacio
i com a mecanisme de generacio de plantilles amb informacié completada també
s’utilitza per les devolucions de productes defectuosos, una situacié que les
PIMES afronten i que requeria d’'una solucié més estandaritzada.

A nivell de vendes s’ha plantejat la opcid de gestionar-les mitjangant I'eina digital
capac¢ d’interectuar amb altres sistemes com un lector de codi de barres (EAN
code) que permetria un augment de la velocitat de gestio del procés de venda.

Finalment, destacar que la solucié6 és ampliable i que ajuda a I'expansié de la
botiga la qual beneficiada d’'una millora de la gesti6 de la cadena de
subministrament, millorara el negoci i els resultats obtinguts. En cas d’expansid,
caldria implementar la solucio propia a la nova botiga i una vegada I'expansio sigui
de grans dimensions, caldria valorar la opcié d’utilitzar un magatzem central des
d’on gestionar la cadena de subministrament tal i com es comenta en el punt
‘Potencial internacionalitzacié’ de la memoria.

En definitiva, s’ha complert els objectius i especificacions basiques indicades
proposant una solucié propia que proporciona a les PIMES un recurs de gran valor
que milloraria la cadena de subministrament i distribucié per aquest conjunt
d’empreses que requereixen d’'innovacio.
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