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RESUMEN

El objetivo del trabajo de investigacion, presentado a continuacién, es, optimizar la optimizacién
del plan de produccién del producto estrella de Santana Brewing Company S.A., para evitar los
quiebres de stock y la sobreproduccién. En primer lugar, se podran observar los resultados del
analisis ABC, aplicado para la identificacion del producto estrella, acomparfado de estrategias
diferenciadas por categoria que permiten una gestién mas eficiente del inventario.
Posteriormente, se aplicé la matriz BCG con el propdsito de evaluar el posicionamiento
estratégico de las distintas lineas de producto, en funcién de su participacién y crecimiento en
el mercado, identificando, a “Chulla Chela” como el producto estrella. Dicho diagnéstico
estratégico se complementa con una evaluacion del impacto sobre la cadena de suministro y
los procesos internos de produccion. Con el apoyo del VSM (Value Stream Mapping), se
identificd cuellos de botella en el proceso productivo. Asimismo, mediante el uso del modelo
predictivo, Prophet, implementado en Python, se anticipé el comportamiento de la demanda,
del producto estrella “Chulla Chela”. Finalmente, se propuso una estrategia de optimizacion,
basada en herramientas cuantitativas, ajustes operativos y mejoras tecnolégicas, orientada a
lograr una gestion mas eficiente de los recursos y una mayor capacidad de respuesta ante las
variaciones de la demanda, contribuyendo asi a la sostenibilidad y competitividad de Santana

Brewing Company S.A.

Palabras Claves: planificacion de produccion, sobreproduccién, optimizacion,
demanda, cerveza artesanal, posicionamiento, cadena de suministro, modelo ABC, matriz

BCG, VSM, Prophet, Chulla Chela.



ABSTRACT

This research project aimed to optimize the production plan of the flagship product of Santana
Brewing Company S.A., with the objective of reducing stockouts and overproduction. First, the
results of the ABC analysis are presented, which was applied to identify the flagship product,
accompanied by category-specific strategies which allowed more efficient inventory
management. Subsequently, the BCG matrix was applied to evaluate the strategic positioning of
the different product lines based on their market share and growth, identifying “Chulla Chela” as
the flagship product. This strategic diagnosis was complemented by an evaluation of the impact
on the supply chain and internal production processes. With the support of Value Stream
Mapping (VSM), bottlenecks in the production process were identified. Additionally, the demand
behavior of the flagship product, “Chulla Chela,” was anticipated by using the Prophet
forecasting model implemented in Python. Finally, an optimization strategy was proposed,
based on quantitative tools, operational adjustments, and technological improvements, aimed at
achieving more efficient resource management and greater responsiveness to demand
fluctuations, contributing to the sustainability and competitiveness of Santana Brewing

Company.

Keywords: production Planning, overproduction, optimization, demand, craft beer, market
positioning, supply chain, ABC analysis, BCG matrix, Value Stream Mapping (VSG), Prophet

forecasting model, “Chulla Chela”.



1.

INDICE GENERAL
INErOAUCCION.....ceee s 1
1.1.  Presentacion y Perfil de Santana Brewing COMPaNnY .........ccoocuieiiiiiieiiiiiiee e 2
1.1.1. ANECEABNIES ..ottt e e e b e e e 2
1.1.2. MiSiOn, VISION ¥ ValOreS .....ccoo o 3
(I 2 TR /13T o TSRS 3
(I I Vo T o TSRS 3
To1.2.3. VAIOTES. .ttt ettt e e bt e e e s bt e e e an bt e e e e bt e e e enreee e 4
1.1.2.3.1. HONESHAA. ..o e 4
1.1.2.3.2. RESPOIO. e 4
(I I e T =Y | - o OSSR 4
1.1.2.3.4.  HONMAAEZ. ...t 4
1.1.2.3.5.  SENCIIEZ. ..o 4
1.1.2.3.6.  ViSiON del fULUFO. ....ooeeiiiiie e 5
1.1.3. Actividades, Marcas ¥y ProdUCTOS ..........uuiiiiiiiie e 5
11301, ACHVIAAUES. ...ttt e ettt e e s bt e e e rat e e e sanreee e 5
1.1.3.1.00 PrOQUCCION ..ottt e e e 5
1.1.3.1.2.  COMEICIAIIZACION........ueiiiiiiiii ettt 5
L IS T - o= - TSRS 5
1.1.3.2.1. MArCa SANTANE. ....cooiitiiii ettt e e 6
1.1.3.2.2. Marca Chicha Madre............coiiiiiiiii e 6
11,330 PrOGUCTOS. ...t e et e e s ab e e sanreee e 7
1.14. Ubicacion de la Sede, Ubicacion de las Operaciones, Propiedad y Forma Juridica........ 9
1.1.5. Tamafo de la organizacién e informacién sobre sus colaboradores ............ccccccceeen. 11
L N o F= 11T o 1= I =4 (o] g o R 12

1.21. Antecedentes del segmento de cervezas artesanales ............ccccoovviiiiieeiininiiiieeen 12



1.2.2. INfOrmMacion de MErCAAO ........c.eeiiiiiiiii e 13
1.30 ANAISIS PESTEL ..ottt bbbttt ettt e sb et e e ene e 14
1.3.1. Factores POIItICOS ... ...coiiiiiiii e 14
1.3.1.1.  Estabilidad politiCa ... 14
1.3.1.2.  POlitiCas €CONOMICAS ......cciiiuiiiiiiiiiii ettt e e e eaneee s 14
G TR I R o (=Y (W F= Tor o g 1= Yo F= T o To =L 15
1.3.2. FacCtores ECONOMICOS........uuiiiiiiiii ittt e s 16
G T I O7 o o 110 o To I o 1= g o™= o] = (U 16
1.3.2.2.  Crecimiento ECONOMICO ........ueiiiiiiiii ettt 16
1.3.3. FaCtOres SOCIAIES ... ...coiiiiiiii et 16
1.3.3.1.  Preferencias del CONSUMIAO..........coiiiuiiiiiiiiiii et 16
1.3.3.2.  Tendencias de CONSUMO ........uiiiuiieiiiieiee ettt e sttt ettt e ettt e b e e sabe e nnee e 17
1.34. Factores TECNOIOGICOS .....ccoeieie e 17
1.3.4.1.  INNOVACION €N ProAUCCION.......ciiiiiiiiiiiiiiiee ettt 17
1.3.4.2.  DiIGitaliZACION ...ccoieeiii it 17
1.3.5. L= Te3 (o] = =l o7o] [o o oo L= S PSR 17
1.3.5.1.  SOStENIDIlAAU.........eiiiiiie e 17
1.3.6. Factores LEQAIES.......... e 18
1.3.6.1.  Regulaciones Sanitarias ...........coo i 18
1.3.6.2.  NOIMIALIVAS ....eeeiiiiie ettt e e et e et e s s 18

1.4.  Analisis de Fuerzas de PORTER ........coo it 18
1.4.1. Actuacion para Atrasar @ NUEVOS ACIOIES ........ccoiiuuiiiiiiiiee e 23
1.5, ANAIISIS FODA ...ttt ettt et e b e bt e s b e e eae e emeeenteeteesbeesaeeanneaneeennan 23
1.5.1. Estrategias ofeNSIVAS ......oooi i 24
1.5.2. Estrategias adaptativas .........oooeeiiiiii e 25
1.5.3. Estrategias defenSivas .........oooiiiiii e 26
1.5.4. Estrategias de SUPEIrVIVENCIA .........coiiiiiiiiiiiiiie e 26

LG T O A SR 27



1.6.1. Analisis del MOdEIO CAnNVAS ........c.eiiiiiiiiiieiie e 30
1.6.1.1.  S0cCios Claves (AlIad0S). ......uuiiieiiiiiiiiiiee e 30
1.6.1.2.  ACHVIAAAES ClAVES. ... 30
1.6.1.3.  Propuesta de ValOr. ... e as 30
1.6.1.4.  Relacion CON ClIENTES. .....coiiiiiiieiiie e 31
1.6.1.5. Segmentos de ClIENLES. .........ooiiiiiiiic e e 31
1.6.1.6.  RECUISOS CIAVES. .....coiiiiiiiiiiiiii ettt s et e e s e anne s 31
1.6.1.7. CANQAIES. ..ot 31
1.6.1.8.  ESHruCtUra de COSIOS. .....oiiiiiiiiiiiiii et 32
1.6.1.9.  FUENIES A€ INGIESOS. ....eiiiiiiiiii ettt st e s e e e s anneee s 32

1.6.2. Infraestructura como activo eStrat@giCo ...........coeiiiieiiiiiiiii e 32

1.6.3. Modelo con alto valor agregado y control del proceso .........cccceeeeeeieieiiii e, 32

1.6.4. Oportunidades de escalabilidad..............ccooeiiiiiiiiiie e 33

1.7.  Planteamiento del Problema...........c.oiiiiiiiiiiie e 33
IS TR O 1o} =1 1117 oSSR 34
1.8.1. ODbjJELIVO GENETAI ...t e e e e e e 34
1.8.2. ODbjetivOS ESPECITICOS ....eiiiiiiiieiiiie ettt 35

RS TR = = 1 (== TR RSSO PRRPRR 35
1.10. Plan A€ ACCION ..ottt 36
2. Marco Metodolégico, Marco Conceptual y Herramientas..........cccccevvvvvieiennnnnnnnnnnnnnns 38
220 I |V =T oo V) [=1 (oo [o] [ Yo o o PP 38

2.1.1. Enfoque Cuantitativo ..., 38

21.2. Desarrollo de 1a metodologia ........ccouee i 39

213 [D]IT=T oo T agT=T 1oTe (o] oo [ {ote TR SRR 39

214 Fuentes de datos € iNformMacCiOoN............ooiuiiiiiiiiii e 40

A N |V = 1o I @] g To1=T o (U - | R PRPPPRRTRSR 41

2.21. Gestion de la cadena de suministro (Supply Chain Management - SCM) ..................... 41



2.2.2. Planificacion de 1a prodUCCION............cooiiiiiiieeie e e e 41
2.23. Producto €SIrella ...........oocuiiiiiiiiii e 41
224, 1O )1 4172 V71 o TSRS 42
2.2.5. Herramientas de optimizacion aplicadas a la produccion............cccccoviiiicieee e 42
2.2.6. Indicadores clave de rendimiento (KPIS) .........coiiiiiiiiiiiiii e 42
227, ANAISIS ABC..... ittt bttt b e nneeaaee s 42
2.28. Y =1 13 41 =1 C PP 44
2.29. Gestion de INVENTANIOS ........ceiiiiiiiiie et 45
P T [0 17T o =y o TP PRP 45
2211, TIPOS A€ INVENTATIOS .....eeiiiiiiiieie et e et e e e e e e eanee 46
2.2.12.  Inventario de SegUITad ..........coouuiiiiiiiiiiiiiie e 46
2.2.13. Modelo de prediccidn de lademanda............cccceeeeviiiiiiiiiiiieeee e 48
2.3.  Herramientas a Utilizar para el Desarrollo del Proyecto........ccccccevvvvviviiiiiiiiiiieeee 49
2.3.1. EXCRI .o 49
2.3.2. 071127 o TS 49
3. Desarrollo del Proyecto ... s s 50
3.1.  Analisis ABC (Clasificacion de ProductOs) ..ot 50
3.1.1. Estrategias por CategOria ..........ueii i s 52
3.2.  Analisis BCG (Matriz de Crecimiento-PartiCipacion).............cccceeiiiiiiiiiiiie e 53
3.2.1. Interpretacion producto Estrella: Chulla Chela ..., 54
3.2.2. Interpretacion Interrogante: Producto Irish Red ... 55
3.2.3. Interpretacion al producto Vaca: Pale Al .............ueueveiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieieeevvevsvnnaanaaaees 55
3.24. Interpretacion producto Perro: AMDEr ...........uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieaierseeeae e, 55
3.3, Recomendaciones EStrat€giCas...........oouiiiiiiiiiiiiiiii e 56
3.4.  Analisis del impacto en la cadena de suministro y produccCion.............cccceeeviieeeiiiiiieesiieenenne 57
3.5.  Analisis del VSM (Value Stream Mapping). .. ..ccceioueeieiiieeeeiiiee e eiieee et e e sveee e sneeee e 58

3.5.1. Procesos especificos y etapas de producCCion. ............eeeeiiiiiiiiiiiiiieie e 59



L] Luroe

G 78 T P I (YT~ o o7 o I o P 59
3.5.1.2.0 MOIIENAA. ... e e e e e 59
T R T Y/ = To7=T = Tor o o T PP PP PUPPRRPTPPIN 59
R S o Y o[ J USSR 60
3.5.1.5.  ENFHIAUO. ot 60
3.5.1.6.  FermMentacion ........ccoiiiiiiiiiiee et 60
3B.0.1.7. L@VATO e e et e e ee e 60
R T I T 1 (= o [ T USRI 61
3.5.1.9.  ENVASAUO. ...eiiiiiiii e e e e e e aareee e 61
3.5.1.10.  EHQUETAAO. oo 61
3.5.2. Tiempos de procesos de ProdUCCION ..........uuiiiiiiiiie it 61
3.5.3. CUEIIOS de BOtRIIA: .. ..ottt 62
3.54. Actividades que no agregan valor al proceso productivo: .........ccceeeeeeeieiiiiiiicie e, 63
3.5.5. Reduccién de tiempos de produccion y mejoras en el ciclo (Eficiencias operativa): ..... 63
3.5.6. Balanceo del VSM de Santana Brewing COmMpPany ..........cccccoviuieieiniiiieiniieee e 64
3.6.  Analisis actual de la Demanda del Producto Estrella Chulla Chela...............cccooiinininne 66
3.7.  Desarrollo Del Modelo Predictivo De La Demanda ............coceeiiiiieiiiiiiee e 70
3.8. Modelo EOQ y Punto De Pedido ROP Semanal Para Chulla Chela............ccccccoviiiiiiiiieenne 74
3.9, MOdElO D& ProUCCION ......cciiiiiiiiiiieie ettt e et e e e s sr e e e eenreee e 77
3.10. Anélisis De La Capacidad Instalada E Histérico De Ordenes De Produccién ................... 80
3.11. Analisis Anual Del Fill RAE .......coiiiiiiiii e 82
4. Propuesta de Mejora en el Plan de Produccion ............cccovmmmmiiiinnnccssssnnns s 84
4.1. Estrategias para reducir los quiebres de stock y evitar sobre produccion...............ccccccceeee. 84
4.1.1. Planificacion de la demanda con datos historicos y tendencias.........cccoccceeviiieeennnneen. 84
4.1.2. Revision de inventarios de seguridad .............cceiiiiiiiiiiiiiiee e 84
4.1.3. Sistema de reposicion automatizada ............cooiiiiiiiiiiiiie e 84

4.1.4. Produccion ajustada a la demanda (Make to Stock - Make to Order) .........cccccoeeennnnee 85



4.1.5. Monitoreo en tiempo real del inventario ..., 85
4.1.6. Estrategias de contingencia y flexibilidad operativa .............cccccovieiiiiiiiiciice 85
41.7. Comunicacion activa eNtre reas..........cooi i e 85
4.2.  Optimizacion de la prevision de demanda y capacidad de produccCion .............occceeeereeeennnnne 87
5. HOSHIN KaNnri..oiiiieeee e 89
5.1, Desarrollo de HOShin KaNIi ........coioiiiiiiiiieiiee e 89
511 LYo o TSRS 90
5.1.2. T (T =Tt (0T = Tex (U - | TP 90
51.3 ODbjetivos ESrat@giCOS .. .co it 90
5.1.4. Plan dE @CCION .......ooiiiii i 91
5.1 4.0, VENIAS. ..ottt e et e e e e 91
5.1 4.2, FINAGNZAS. ... .eiiiiiiiiie ettt ettt e e b e e b e e s anbe e e e sanreeeeaa 92
B5.114.3.  PrOCESOS. ...ttt ettt e bt e et e e e s bb e e e sbb e e e e s abbe e e e naareeeeaa 92
5.1.4.4.  CONOCIMIENTO. .. .uiiiiiiiiiii ittt ettt e e e sbb e e e sbb e e e e sbeeeeesnnreeeeans 93
5.1.5. Conclusiones generales HOShin Kanri ..........c..oveiiiiiiiiiiiiieiccc et 95
Y A o = 1T E=T E= T P T4 o 1= o 97
6.1, Cuenta de reSUIAdOS .......cooo it e e e 97
6.1.1 ANAIISIS AEI OPEX ...ttt e e et ee e e s bt e e s ebbe e e e saneeeeeans 98
6.1.2. ANAIISIS A€ 1aS INVEISIONES ......eeiiiiiiiie it e e 99
6.1.3. Ratio CAPEX / AMOITIZACIONES ........uviiiiiiiiiie ittt 99
6.1.4. Conclusiones del Analisis FINANCIErO............cooiiiiiiiiiiii e 100
6.1.5. Recomendaciones en referencia al Estado Financiero ............ccccoceiiiiiieiiieneee 100
6.2.  Calculo del umbral de rentabilidad ..o 101
6.2.1. Calculo Punto de EQUIlIDIIO: .......ooooiiiiieeeeee 101
6.2.2. Nivel minimo de ventas necesario para cubrir los costos totales: .................coeeeee. 102
6.2.3. Viabilidad de la empresa y el margen de seguridad ante cambios en las ventas o

costos:

103



7.

6.3.  Participacion de Chulla Chela en el Estado Financiero 2024 .............cccccoovviciiieeeeeeeeccce,

Conclusiones Y Recomendaciones

7. ConcluSIONES.......covveieeieeeieieeeeeee

7.2. Recomendaciones.........cccc..cccvuunennnne.



INDICE DE TABLAS

Tabla 1: Matriz de porcentaje de litros vendidos. Informacion ASOCERV ...........ccccceeeiieeeiiinnnnn. 2
Tabla 2: Productos de Marca SAntana ................cooueeuiieiiiiieeee e 8
Tabla 3: Productos de Marca ChiCha MaQIre.............oee e 9

Tabla 4: Extracto de la tabla de tarifas especificas vigentes para 2025 de la RESOLUCION

NRO. NAC-DGERCGC24-00000043 .........ooeaiaeeeeeeeeee ettt e e entee e e e anneeaaean 15
Tabla 5: Matriz Andlisis Fuerzas de Porter de Santana Brewing Company S.A. ....................... 20
Tabla 6: Matriz analisis FODA de Santana Brewing Company S.A..........ccccccoii. 24
Tabla 7: Matriz Canvas de Santana Brewing Company S.A ...........ooiieeeiiiiiiiieiiiieeee e, 29
Tabla 8: Matriz Plan de Accion de Santana Brewing Company S.A.......cccccooviveiiiiieeieeeeeeeina, 37
Tabla 9: Tip0O A€ INVENTAIIOS .........ccccoevueieeeee e e 46
Tabla 10: Valoracion para analisis ABC..............uuc oo e e eaaaas 50
Tabla 11: Resultados de anélisis ABC por estilos de cerveza. ..........cccccceeiieiiiiieiiiiiiiieeaaeeeeenn, 51
Tabla 12: Estrategias por categoria ABC..............coi i i e eaaaa 53
Tabla 13: Matriz BCG EmPresa SANtana..............ciiieiiiieeiieaae e eeeetiea s e e e e eeatteaa e e e aaaeeeenne 54
Tabla 14: Integracion Analisis ABC Yy BCG ...........ccooouiiiiiiii e 57
Tabla 15 Tabla de tiempos registrados en el Value Stream Mapping. ..............cccccoeeeeeieeenennnnnn. 62
Tabla 16: Resultados VSM T ... 64
Tabla 17: Resultados VSM 1 - TaKE TiME .........cccuuuiiiiiii e 65
Tabla 18: Capacidad iNStalada ..................cooeeeuuiiiii e aaeeeaanes 81
Tabla 19: Detalle de capacidades de prodUCCION .............ccccccceeiiiiiiiiiiie e 82
Tabla 20: AnaliSis Fill RATE .............cooo oo 83
Tabla 21: Referencia para comunicacion entre clientes internos .................ccccceeeeeeeeeeeennnnn. 86

Tabla 22: KPI’'s segun clasificacion ABC. ...............cooo oo 86



Tabla 23:

Tabla 24:

Tabla 25:

Tabla 26:

Tabla 27:

Tabla 28:

Tabla 29:

Tabla 30:

Tabla 31:

Tabla 32:

L] Luroe

Medidas de tendencia central y diSPEersion. ..............cccccoeiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeee e 87
Comparacién capacidad instalada vs produccion real ...............ccccooeeeeeiiiiiiieiinnnnnnn.. 88
Plan Estratégico para Santana Brewing COMPaNY ..............cccccccouuuuumuumiinninnininnnnnnnns 94
Anaélisis Financieros Cuenta de resultados ..............ccccccoouiiiiiiiiiiiiiiiiie e 98
Analisis de Opex 2023 ) 2024 ..........cooeeeeuueeee e 98
Indicadores de AnaliSis FINANCIEIOS.............cccouiiiiieiiieeeeeeeeeeeee e 100
Estado de ReSultados 2024...............uueeiiiiiiiiiieeeee e 101
Punto de equilibrio SANtana................uuuueiiiiieiiieceee e 101
LitroS prodUCiOS POI IMES........cccceuuuii ettt e e e e e e et e et a e aea s 103
Estado Financiero "Chulla CRela” ..................ccooueiiiiiiiiiiiiieiie e 105



INDICE DE FIGURAS

llustracion 1: Arquetipo Marca Santana.................eeeeiieeiiieiiiieee e 6
llustracion 2: Arquetipo Marca Chicha Madre..............c..coovveeeuiiiiii e 7
llustracion 3: Fachada de las instalaciones de Santana Brewing Company ..............cccccc........ 10
llustracion 4: Ubicacion geografica de Santana Brewing Company S.A. .....covvveeeiiienneeeenn. 10
llustracion 5: Organigrama de Santana Brewing Company S.A. .......coooeeiiiiiieieiiiiiaee e, 11
llustracién 6: Cadena de valor de Santana Brewing Company S.A. .......cccceeiiieiiiiiiiiiiieeeeeenn, 12
llustracion 7: Grafica de Pareto en AnaliSis ABC...............uuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieaeaees 44
llustracion 8: Estructura de Matriz BCG ... 45
llustracion 9: Stock o inventario de SequIidad ......................uuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiaes 47
llustracion 10: Grafica de Balance VSM ... 65
llustracion 11: Participacion por presentacion tipo de Cerveza ............cccovvveeeiieeaiieeeiiiieeeeenn.. 66
llustracion 12: Evaluacion mensual de ventas por presentacion...............cccceeeeveeeeveceaneeeann. 67
llustracién 13: Evaluacion mensual de ventas YTD pOr ftem.............cooeeceeoeeceeeeeeeeeeeeeeen. 68
llustracion 14: Evolucion del BaCKOITET .................uuuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiii e 68
llustracion 15: Backorder €N dOIares ................ouuoiiiiiiiiiiiiii e 69
llustracion 16: Evolucion de deVOIUCIONES...............cccuuuuueiiiiiiiiiieee e 70
llustracion 17: COdIgo demanda real....................uuuuuuuuuuiiiiiiiiii e 72
llustracion 18: Codigo demanda real porfecha .................cooouuuiieeiiiiiiiiiiieeee e, 72
Hustracion 19: COIGO 8 IOOP ............uuuuuuueiiiiiiiiiiiiiiii bbb saeesensnnnne 72
llustracion 20: Codigo de unidades por presentacion y canal para Latas...............ccccccccunnnnnne. 73
llustracion 21: Codigo de unidades por presentacion para otras presentaciones..................... 73
llustracion 22: COdigo temporalidad .....................uuuuuuuuuiiiiiiiiiiiii e eeeeaeaee 74
llustracion 23: COdIgO dias fESHVOS............uuuuuueeiiiiiiiiiie e aeeeseaansnasnnnnnnnnsnnnnnnnne 74



llustracion 24

llustracion 25

llustracion 26

llustracion 27

llustracion 28

llustracion 29

1 COdIgo forecast. ...
: Punto de pedido por presentacion.................ccccoeeeeeeennnn.
: Cdodigo unidades de cerveza a litros ...........cooevvvvieeneennn.
1 Formula Batch de produccion................ccccoeeieiveenaniennnnn.

: Condicional stock acumulado................cueeeeeiiieiiiiiiannnn,

: Simulacion de Cobertura de Demanda con Stock Inicial



CAPITULO 1

1. Introduccion

En la industria cervecera, la gestion eficiente de la cadena de suministro es crucial para
mantener la competitividad y satisfacer la demanda de los clientes. Uno de los principales
desafios que enfrentan las empresas cerveceras es la optimizacion del plan de produccion para

minimizar los quiebres de stock y la sobreproduccién.

En el presente proyecto se realizara el desarrollo de un Plan de Produccién para la
empresa Santana Brewing Company Sanbreco S.A., siendo esta una compafia que nace en el
afio 2012 (Santana Brewing Company, s.f.), cuyo giro comercial es la elaboracion de cerveza
artesanal en Ecuador, y que se ha destacado dentro de las mejores empresas productoras
cerveceras. Sin embargo, a pesar de la trayectoria de mas de diez afios de la empresa en el
mercado, Santana tiene una problematica en cuanto a la planeacién de la produccién, por lo
que en este proyecto se busca optimizar su plan de produccion con la finalidad de evitar
quiebres de stock o sobreproduccién, para efectos del estudio se trabajara sobre el producto

estrella de Santana.

Por tal motivo se ha contemplado realizar un analisis de la empresa; nuestro objetivo es
identificar y potenciar el producto estrella de Santana con el fin de maximizar su impacto en el
mercado y minimizar los riesgos de quiebres de stock y de sobreproduccién partiendo del

analisis de la demanda para poder llegar a un adecuado aprovisionamiento de materias primas.




1.1. Presentacion y Perfil de Santana Brewing Company

1.1.1. Antecedentes

El mercado de cerveza en Ecuador se calcula en 600 millones de litros al afio,
Cerveceria Nacional, Heineken, cervezas importadas y cervecerias artesanales. estos se
encuentran representados porcentualmente en la tabla que se presenta a continuacion:

(Navarro, 2025)

Tabla 1:

Matriz de porcentaje de litros vendidos. Informacion ASOCERV

% de litros
Descripcion :
vendidos
Cerveceria Nacional Entre 90% y 95%
Heineken Entre 4% y 5%
Cervezas importadas Alrededor del 1%
Cervecerias artesanales Alrededor del 1%

Nota: Elaboracién propia en base a informacion ASOCERV

Los principales competidores en el mercado artesanal son: Caminos del Sol, Latitud
Cero, Golden Prague, Cherusker Cerveceria, Santa Rosa, Paramo, Sabai, Abysmo, Sinners y

Bandido Brewing. (Navarro, 2025)

La empresa Santana Brewing Company Sanbreco S.A., que de ahora en adelante se
llamara “Santana” nace en el afno 2012 como emprendimiento de 4 hermanos con el suefio de
crear la mejor cerveza artesanal del Ecuador. La ubicacion de la empresa es en Quito,

Ecuador, a 500 metros de la Mitad del Mundo. (Santana Brewing Company, s.f.)




Santana tiene dos marcas, Santana y Chicha Madre; existen cinco variedades para
Santana y 3 para Chicha Madre. Santana se destaca por ser miembro y fundador de la
Asociacion de Cervecerias del Ecuador, y por ser una empresa con Carbono Cero, para la
produccidn se usan procesos de ultrafiltracion usando el agua lluvia como inicio del proceso

productivo.

Cabe destacar que Santana ha sido posicionada en undécimo lugar de cerveceros
artesanales, con una produccion de 66.109 litros (Ref. afio 2022) y cuenta con un servicio de
logistica a nivel nacional con una variedad de sabores y envases tanto para el sector B2B y

B2C.

1.1.2. Misién, Vision y Valores

1.1.21.  Mision.

Fabricar las mejores cervezas artesanales en Ecuador, utilizando materias primas de
primera calidad, creando productos innovadores y unicos con tecnologia de punta, asegurando
siempre la satisfaccidon de nuestros clientes, colaboradores y accionistas, y manteniendo un
firme compromiso con la sostenibilidad y la responsabilidad social. (Santana Brewing Company,

s.f.)

1.1.2.2.  Visioén.

Transformar el concepto de bebidas, en productos innovadores, consistentes y
ambientalmente sustentables, generando rentabilidad y bienestar para todos nuestros

stakeholders. (Santana Brewing Company, s.f.)




1.1.2.3. Valores.

Entre los principales valores para Santana Brewing Company, se citan los siguientes
dentro de su Manual de Cultura Organizacional (Santana Brewing Company Sanbreco S.A.,

comunicacion personal, 2024).

1.1.2.3.1. Honestidad.

Fomentamos la transparencia en todas nuestras acciones y decisiones.

1.1.2.3.2. Respefto.

Tratamos a todos con dignidad y valoramos la diversidad.

1.1.2.3.3. Lealtad.

Nos comprometemos con la empresa, nuestros colegas y clientes,

manteniendo la confianza y el apoyo mutuo.

1.1.2.3.4. Honradez.

Actuamos con integridad, cumpliendo con nuestras responsabilidades de

manera ética.

1.1.2.3.5. Sencillez.

Mantenemos una actitud humilde y accesible, enfocandonos en lo

esencial.




1.1.2.3.6. Vision del futuro.

Miramos hacia el futuro con un enfoque innovador y responsable,

siempre buscando crecer y mejorar.

1.1.3. Actividades, Marcas y Productos

1.1.3.1. Actividades.

1.1.3.1.1. Produccioén

Santana se enfoca en producir cervezas de estilo “Ale”, por lo que el
tiempo promedio de cada batch (lote) es de 20 dias, y tiene su capacidad
instalada produciendo al 30%, se producen 8 estilos de cerveza entre ambas

marcas (Santana y Chicha Madre).

1.1.3.1.2. Comercializacion

Santana vende a 150 establecimientos entre bares, restaurantes,
hoteles, centros de diversion. Cuenta con 2 locales propios que estan ubicados
en el Distrito Metropolitano de Quito (DMQ), un local esta en Cumbaya y otro en
la Mitad del Mundo. El 90% de su mercado esta en el DMQ, el 10% restante lo

abarcan Guayaquil y Cuenca.

1.1.3.2. Marcas.

Santana Brewing Company S.A. comercializa sus productos bajo dos marcas:

Santana y Chicha Madre.
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1.1.3.2.1. Marca Santana.

Se caracteriza por ser una marca premium, para la elaboracion de

estos productos se utilizan maltas importadas desde Bélgica

llustracion 1:

Arquetipo Marca Santana

| ARQUETIPO AMANTE
| DESCRIPCION | » Es una fiqura opussta, educada y romantcn

e Hepre to 10 SeNOdo v

o E5 ¢l hembire o muer ¢

S0N expresionss del amaonte

5 § rcos omuordas ayudon ¢ que 1o Qente
1 POy oS O Pane s Q que © cente pawe
un buen momento
|
MOTIVACION Comunidod v Diversion
META Buena relacion con el entorno

Nota: Extracto de Brief de Santana Junio 2024

1.1.3.2.2. Marca Chicha Madre.

Se caracteriza por ser una marca local, para la elaboracion de

estos productos se utilizan materias primas locales como: yuca y papa.




llustracion 2:

Arquetipo Marca Chicha Madre

ARQUETIPO BUFON
DESCRIPCION | » Es dvertido, onginai & rreverente

GO nuevo, Y Como cuaiquiera que se atrave o
retar el crden establecide, es un frecuente incomprendido, ignorado o
considerado una amenaza

. erdodero Bufén Lda a vwir K vida en el presente y rncs
permite ser mpuisivo v ONTANEo. ¥ ayuda a que kb gente la
bien

o Las marcas Buton ridicuizan lo ©
abiertamente 0 s Marcas pres

MOTIVACION | Comunidad y Diversion

wenclional de ko categoria y rechazon
=
¥S 0 MUy cenfiodas

META Pasar un buen rato y hacer mas divertido o su entorng

Nota: Extracto de Brief de Santana Junio 2024

1.1.3.3. Productos.

Santana ofrece variedad en cada una de sus marcas, tanto en estilos, como en

presentaciones.

En lo que respecta a la marca Santana, dispone de 5 estilos, los cuales son
comercializados en diferentes tipos de envases: botella, lata, barril desechable y barril de

acero.
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Tabla 2:

Productos de Marca Santana

Caodigo Categoria ‘ Marca Estilo Nombre

10 CERVEZAS SANTANA PALE ALE CERVEZA RUBIA BOTELLA 330ML

10L2 CERVEZAS SANTANA PALE ALE SANTANA PALE ALE LATA SLEEK 330ML

1020 CERVEZAS SANTANA PALE ALE SANTANA PALE ALE BARRIL 20 L

1030 CERVEZAS SANTANA PALE ALE SANTANA PALE ALE BARRIL 30 L.

1050 CERVEZAS SANTANA PALE ALE SANTANA PALE ALE BARRIL 50 L

20 CERVEZAS SANTANA AMBER ALE CERVEZA AMBAR BOTELLA 330 ML

20L2 CERVEZAS SANTANA AMBER ALE SANTANA AMBER LATA SLEEK 330ML

2020 CERVEZAS SANTANA AMBER ALE SANTANA AMBER BARRIL 20L

2030 CERVEZAS SANTANA AMBER ALE SANTANA AMBER BARRIL 30 L.

2050 CERVEZAS SANTANA AMBER ALE SANTANA AMBER BARRIL 50L

30 CERVEZAS SANTANA IRISH RED CERVEZA ROJA BOTELLA 330 ML

30L2 CERVEZAS SANTANA IRISH RED SANTANA IRISH RED LATA SLEEK 330ML

3003 CERVEZAS SANTANA IRISH RED SANTANA IRISH RED BARRIL DESECHABLE 3 L.
3010 CERVEZAS SANTANA IRISH RED SANTANA IRISH RED BARRIL DESECHABLE 10 L.
3020 CERVEZAS SANTANA IRISH RED SANTANA IRISH RED BARRIL 20 L

3030 CERVEZAS SANTANA IRISH RED SANTANA IRISH RED BARRIL 30 L.

3050 CERVEZAS SANTANA IRISH RED SANTANA IRISH RED BARRIL 50 L

50 CERVEZAS SANTANA STOUT CERVEZA NEGRA 330 ML BOTELLA

50L2 CERVEZAS SANTANA STOUT SANTANA STOUT LATA SLEEK 330ML

5020 CERVEZAS SANTANA STOUT SANTANA STOUT BARRIL 20 L

5030 CERVEZAS SANTANA STOUT SANTANA STOUT BARRIL 30 L.

5050 CERVEZAS SANTANA STOUT SANTANA STOUT BARRIL 50 L

60 CERVEZAS SANTANA CHULLA CHELA CERVEZA CHULLA CHELA BOTELLA 330 ML
60L2 CERVEZAS SANTANA CHULLA CHELA SANTANA CHULLA CHELA LATA SLEEK 330ML
6003 CERVEZAS SANTANA CHULLA CHELA SANTANA CHULLA CHELA BARRIL DESECHABLE 3 L
6010 CERVEZAS SANTANA CHULLA CHELA SANTANA CHULLA CHELA BARRIL DESECHABLE 10 L
6020 CERVEZAS SANTANA CHULLA CHELA SANTANA CHULLA CHELA BARRIL 20 L

6030 CERVEZAS SANTANA CHULLA CHELA SANTANA CHULLA CHELA BARRIL 30 L.

6050 CERVEZAS SANTANA CHULLA CHELA SANTANA CHULLA CHELA BARRIL 50 L

Nota: Elaboracién propia, extracto de base de datos repositorio Santana.

En cuanto a la marca Chicha Madre dispone de 3 estilos, los cuales son

comercializados en presentaciones de lata y barril de acero.




Tabla 3:

Productos de Marca Chicha Madre

Codigo ‘ Categoria Marca Estilo ‘ Nombre

76 CERVEZAS CHICHA MADRE YUCA CERVEZA ARTESANAL CHICHA MADRE YUCA LATA 330 ML

7620 CERVEZAS CHICHA MADRE YUCA CERVEZA ARTESANAL CHICHA MADRE YUCA 20 L

7630 CERVEZAS CHICHA MADRE YUCA CERVEZA ARTESANAL CHICHA MADRE YUCA 30 L

7650 CERVEZAS CHICHA MADRE YUCA CERVEZA ARTESANAL CHICHA MADRE YUCA 50 L

78 CERVEZAS CHICHA MADRE YUCA OSC. CERVEZA ARTESANAL CHICHA MADRE YUCA OSCURA LATA 330 ML

7820 CERVEZAS CHICHA MADRE YUCA OSC. CERVEZA ARTESANAL CHICHA MADRE YUCA OSCURA 20 L

7830 CERVEZAS CHICHA MADRE YUCA OSC. CERVEZA ARTESANAL CHICHA MADRE YUCA OSCURA 30 L

7850 CERVEZAS CHICHA MADRE YUCA OSC. CERVEZA ARTESANAL CHICHA MADRE YUCA OSCURA 50 L

79 CERVEZAS CHICHA MADRE PAPA CERVEZA ARTESANAL CHICHA MADRE PAPA LATA 330 ML
7920 CERVEZAS CHICHA MADRE PAPA CERVEZA ARTESANAL CHICHA MADRE PAPA 20 L
7930 CERVEZAS CHICHA MADRE PAPA CERVEZA ARTESANAL CHICHA MADRE PAPA 30 L
7950 CERVEZAS CHICHA MADRE PAPA CERVEZA ARTESANAL CHICHA MADRE PAPA 50 L

Nota: Elaboracion propia, extracto de base de datos repositorio Santana.

1.1.4. Ubicacion de la Sede, Ubicacion de las Operaciones, Propiedad y Forma Juridica

Santana esta ubicada a 500 metros de la Ciudad Mitad del mundo en la parroquia de
San Antonio de Pichincha en Quito Ecuador, tanto la planta como sus oficinas; las instalaciones

son propias. (Santana Brewing Company, s.f.)

La forma juridica es como una sociedad anonima, constituida por cuatro accionistas los

cuales son los socios fundadores.




llustracion 3:

Fachada de las instalaciones de Santana Brewing Company

Nota: Foto propia

llustracion 4:

Ubicacion geogréfica de Santana Brewing Company S.A.

Nota: Foto extraida de Google Maps




1.1.5. Tamano de la organizacién e informacién sobre sus colaboradores

Santana se encuentra categorizada como una microempresa, la misma que
actualmente cuenta con 12 colaboradores incluido su representante legal. La filosofia jerarquica

con la que se maneja Santana es piramidal, a continuacion, se muestra el organigrama:

llustracion 5:

Organigrama de Santana Brewing Company S.A.

Accionistas

I 4 accionistas

Gerencia
1 colaborador
1 1
Gerencia Gerencia
Administrativo Produccion
1 colaborador I 1 colaborador

Coord. Head Brewer / Jefe
Logist.-Adminst. Operat.

I 1 colaborador I 1 colaborador
| |

Auxiliar despachos L Auxiliar Produccién Auxiliar
Ventas Transporte Técnica y Mtto. Produccién B

A
3 colaboradores 1 colaborador Lelzbailon 1 colaborador I 1 colaborador

Nota: Elaboracion propia




llustracion 6:

Cadena de valor de Santana Brewing Company S.A.

PLANEACION ESTRATEGICA

¥

Obtencion
de materia
prima

Produccion Envasado y .
— - - ‘

Procesos misionales

]

Procesos de apoyo

Nota: Elaboracion propia

1.2. Analisis del Entorno

1.2.1. Antecedentes del segmento de cervezas artesanales

e El consumidor de cerveza artesanal: Es aquél (o aquella) que se caracteriza por su
curiosidad en vivir experiencias nuevas, sabores diferentes pero sabrosos y
placenteros, disfruta de la compania de su familia y amigos, no se conforma con lo

habitual y corriente. (Santana Brewing Company, s.f.)




Normalmente tiene una capacidad econémica que le permite tomar decisiones de
manera independiente y arriesgadas, no juega a lo seguro. Sin embargo, es
responsable, disfruta de lo que hace sin exponerse a situaciones que se vayan de
su control, no compromete su calidad de vida en términos econdmicos ni de

seguridad personal.

Sus valores se ajustan a los nuevos tiempos, piensa en el bienestar de su entorno,
tanto de la gente como del medio ambiente. Su relacion con la naturaleza no se
limita a contemplarla. Las actividades al aire libre son recurrentes cuando tiene

tiempo disponible y forman parte de sus habitos deportivos.

Es sofisticado, pero realista con respecto al valor de las cosas. Disfruta de salir a
lugares donde hay espacios para compartir con personas amadas de manera
segura y moderada. Los excesos no son su manera de expresion ideal, prefiere el

punto justo.

1.2.2. Informacién de mercado

Competencia de la marca: Marcas: Camino del Sol, Latitud Cero, Cherusker,
Abysmo, Santa Rosa, Bandido, Paramo, Golden Prague, Odisea Brewing y Sabai.
Tamafo de mercado: Segun informacion disponible, la facturacién anual por
compaiiia no supera el $1 millon, y el segmento puede alcanzar una facturacion

anual de unos $15 - $20 millones.

Participacién de mercado nacional: 1%




o Canales de venta: i. El servicio de alimentacion en hoteles, restaurantes, bares: esta
vinculado a la cerveza artesanal como su complemento. Distribucién minorista:
pequenos distribuidores que masifican el producto a diferentes regiones del pais
(provincias). Consumidor final directo: interaccion directa con el consumidor final
mediante ventas individuales o suscripcion. Eventos: alquiler de equipos /venta de
producto para eventos personales, ferias. v. Cadenas de supermercados: grandes,

medianos.

o Retos: Reforzar la posicion en el mercado con un posicionamiento claro y relevante.

1.3. Analisis PESTEL

1.3.1. Factores Politicos

1.3.1.1.  Estabilidad politica

Por el momento Ecuador sufre un periodo de inestabilidad e incertidumbre ya
que se encuentra en votaciones para poder determinar el nuevo gobierno lo que afecta

la confianza de inversores y la economia en general.

1.3.1.2. Politicas econémicas

En cuanto al Impuesto a los Consumos Especiales ICE, existe un valor

preferencial para la cerveza artesanal.




Tabla 4:
Extracto de la tabla de tarifas especificas vigentes para 2025 de la RESOLUCION NRO. NAC-
DGERCGC24-00000043

Tarifa Especifica Vigente
para 2025
US $ 1,54 por litro de alcohol puro

Descripcion

Cerveza (Servicio de Rentas Internas SR,
artesanal 2024)

US $ 13,48 por litro de alcohol puro
Cerveza (Servicio de Rentas Internas SR,
industrial 2024)

Nota: Elaboracion propia en base a informacion SRI

1.3.1.3. Regulaciones laborales

Actualmente el Ministerio de Trabajo cuenta con contratos como: el
emergente y juvenil acorde a la Ley organica para promocion del trabajo juvenil,
esto permite tener un abanico de posibilidades para generar plazas de trabajo,
con beneficios incluso tributarios para la empresa, como, por ejemplo:

o Deduccion adicional del 50% del gasto de sueldos y salarios por
la contratacion de jévenes entre 18 y 29 afios (La deduccidn sera del 75% si los
jovenes contratados son graduados de universidades o institutos superiores
publicos.) y de personas obligadas al pago de pensiones alimenticias. (Servicio

de Rentas Internas SRI, 2024)

o La deduccion sera del 50% si se tratara de personas privadas de

libertad sin sentencia ejecutoriada. (Servicio de Rentas Internas SRI, 2024)




o La Deduccién del 75% del gasto de sueldos y salarios por la
contratacion de personas que hayan sido sancionadas con penas privativa de
libertad o de sus conyuges o parientes de hecho. (Servicio de Rentas

Internas SRI, 2024)

o La Deduccion sera del 75% adicional del gasto de sueldos y
salarios de personas contratadas en el sector de construccion y agricultura.

(Servicio de Rentas Internas SRI, 2024)

1.3.2. Factores Econémicos

1.3.2.1. Consumo per capita

En Ecuador el consumo de cerveza es de aproximadamente 35 litros anuales,

con un mercado que mueve mas de $1.000 millones cada afio. (EMR, 2022)

1.3.2.2. Crecimiento Econémico

El incremento de la clase media ha elevado el poder adquisitivo, permitiendo a

mas consumidores acceder a productos premium, como la cerveza artesanal.

1.3.3. Factores Sociales

1.3.3.1. Preferencias del Consumidor

El 79,2% de los ecuatorianos que consume bebidas alcohdlicas prefiere la

cerveza, siendo la bebida alcohdlica mas popular en el pais. (Diario EI Comercio, 2025)




1.3.3.2. Tendencias de Consumo

Hay una creciente inclinacion hacia productos artesanales y locales, lo que

representa una oportunidad para las cervecerias artesanales. (CHILE, 2017)

1.3.4. Factores Tecnologicos

1.3.4.1. Innovacion en Produccion

Las cervecerias artesanales estan adoptando tecnologias modernas para
mejorar la calidad y diversificacion de sus productos; equipamiento, como: enlatadoras,

centrifugas, etc.

1.3.4.2. Digitalizacion

El uso de plataformas digitales y redes sociales se ha convertido en una
herramienta clave para la promocion y venta de cervezas artesanales. (Pacheco

Serrania, 2024)

1.3.5. Factores Ecolégicos

1.3.5.1. Sostenibilidad

Existe una creciente conciencia ambiental que impulsa a las empresas a adoptar
practicas sostenibles en la produccion y distribucion. Actualmente el gobierno
ecuatoriano se encuentra trabajando en el Programa de Carbono Cero, el cual consiste

en el establecimiento de un conjunto de politicas, para promover la reduccion de gases




] L uroe

efecto invernadero en las empresas. (Ministerio del Ambiente, Agua y Transicion

Ecologica (MAATE) — Ecuador, 2025)

1.3.6. Factores Legales
1.3.6.1. Regulaciones Sanitarias

Las cervecerias deben cumplir con normativas sanitarias estrictas para
garantizar la calidad y seguridad de sus productos, siendo la Agencia Nacional de
Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria ARCSA el ente calificado para validar dicho

cumplimiento.

1.3.6.2. Normativas

Es esencial conocer y adaptarse a las leyes relacionadas con la produccion y
venta de bebidas alcohdlicas en Ecuador, como por ejemplo la Norma Técnica INEN

2262-2023.

1.4. Analisis de Fuerzas de PORTER

El Analisis de las 5 Fuerzas de Porter es una herramienta estratégica que permite evaluar
la competitividad de una industria y definir estrategias que mejoren la posicion de una empresa
en el mercado (Porter, 2008). Los 5 ejes que se buscan analizar con esta metodologia son:

Identificar la intensidad de la competencia en el sector y como afecta la rentabilidad.

. Evaluar el poder de negociacion de los proveedores, determinando si

pueden influir en los costos y la disponibilidad de insumos. (Porter, 2008)




e Analizar el poder de negociacion de los clientes, entendiendo su capacidad

para exigir precios mas bajos o mayor calidad.

e Medir la amenaza de nuevos competidores, evaluando las barreras de

entrada que pueden proteger o debilitar la posicion de la empresa.

o Examinar la amenaza de productos sustitutos, identificando si hay

alternativas en el mercado que puedan reducir la demanda de los productos actuales.

En el caso de Santana Brewing Company, este andlisis ayudara a definir estrategias
para mejorar su competitividad, optimizar costos, fortalecer su relacion con proveedores y

clientes, y diferenciarse en el mercado de cervezas artesanales.




Tabla 5:

Matriz Anélisis Fuerzas de Porter de Santana Brewing Company S.A.

ey U UIDE

Matriz de Analisis de Fuerzas Porter
Poder de negociacién de|Poder de negociacién de|Amenaza de nuevos productos| Heae :
*8 los clientes los proveedores y servicios sustitutivos : e ¥
* Diversificar alianzas logisticas. ASOCERYV
* Negociar términos favorables con proveedores,
Proveedores de logistica pueden) Nuevas G - establecer lianzas) - EStAbISCAr natas acordes 8 los consumos de los clientes.
los  cllentes exigen entregasitensr poder sl son pocos quefServiclos logisticos asltemativos pueden| e *Alianzas con empresas Independientes como Pedidos Ya,
|Distribucién | logisticas, gue les permite ser mds eficientes y -
ripidas y puntuales. tienen cobertura a lgares 1o muyfofrecer costos mas bajos. vk *Incrementar dispensadores para cliente final en puntos
de venita estratégicos, ayudaris 8 prorratesr los costos.
*Implementar rutas caculares que nos permita optimiza
fracurios logisticos
Dopendencia de software
administrath erviclo: Software o serviclos de gestic
e SEADSRE e 3 ,m g Competidores con sistemas administrativos mas | *Irvertir en sistemas de gesticn eficientes y flexibles, que
Eficiencls en s gestidn de pedidos [tercerizados puede sumentar alternatives podrian simplificar procesos. 4 £ f
Administracién A E wficiantes pusden ganas ventaje y brindar mejor Permitan interactuar con los sistemas de terosnos, y
y facturacidn. costos. Para trabajar con Fodemos acoplar para ser mis eficientes y X
sonicio. optimizar nuestros procesos, Integracidn con APl
Servientrega o Laar Courler tener mejor contral.
debemos scoplamos a su sistema.
Clientes pued { i de *Estublecer politicas de  devolucidn  claras Stas,
X p .? edgir poficas Costos de manejo de devoluciones [Politicas de devoluciones mas amigables y| . AR
devolucicn flexibles. Veats por Nusyos competidores pueden ofrecer mejores minimizando costes gua no afecten al negocio.
Devoluciones X £ genera un costo adicional con Hexibles de lp competencis pueden see
consignacidn, producto previa a = G condiciones de devolucidn, " , .
PR Inmwodms o logistica. una aMenaza para ol negocio. Implemantar logistica inversa.
*Teabiajur o Lo waparsencin del clivete y usngurss Msumos)
Proweedores de materias primas o |Otros productos o senvdcion que ofrecen e alta calidad,
Alta  demanda de calidad  yfimsumos de calldad son cructales  |mejor  oxporlencla al  chente  pueden *Neallzar planificociones y programaciones de astifoc de
|Satisfacelon de C tid nfocados ! f del
o8 eortios expetiancls del cliente. Peticidn defpara mardener o satlsfacctdn, ol |desviar la demande, Yariedad de sabores, d‘l,::: ‘:::" 'np!:mu:u - Npanenes. o temparadn (traboler con ventas y MXT) -
e N
POMOCiones, catas, descunntos, OBAeNT (orvezas COn mateias corvezas  con  miés  grado  alondlico e *Hevisar Intuceses y tendeniia, paca evitar deficiencias on
primas premicen, Presentaciones qui croan klentidad, | retacidn del producto,
*Disaflo de thcticas pars atraccidn de chantus.
Serviciys  Mexibles  de  competidores) * Mantener me estructirn llesible v adaptable tarto wn)
Rueden £i6n como on servico,
tatl vl parmit tuar do)
Capocided de respunsta mas rapidn a fos NI o A e
Proveedares que no permitan P maners  afective v que no s guebrenten  con el
Clientes pueden exigit [flexibifidad pueden lienitar 1n Nuevos competidores mas dgiles y con procesos flaxibifdad
Floxibilidad sdaptacionus rhpides & sus capacidad de respussta, Se verle solidos pusdan sdaptarse ripid # cambios | Mejorar los procesos optimizando los recursos
necesilades una afectackdn en produccidn y del mercado. *PlanHicacion de la demanda {fuerza laboral,
[entregas Productos adaptables & gustos por speovisionamiento de materiales) referente a temporades
tendnncle. de alto conumo, - N
*Diversificar proveedores calificados con alta capacided
e respuesta
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Poder de negociacion doPodordompdadéndoAmmd’ommproduml

Riesgo Amenaza de los nuevos competidores |Acciones

los clientes los proveedores y servicios sustitutivos

. :

Clientes valoran of wsto y el Competidores  con  personal  més - Oo‘menn‘r un m'tbtenle :km:ba)c positivo,
Compromise del |conocimionto del parsonal, o5 decir|Dopendencia de capacitacidn ylcomprometida pueden  ofrecer  mejor] Competic dan atraer al personali= .—:‘“‘,c’:“d;'mm o laacional I fnn e
personal atencion  personalizada.  Conocer|retencidn de perzonal calificado.  |serviclo y escuchar la voz del cliente parajciave ofreciendo mejor atencidn y servicio. e ¢ VWIS ORNINCIONS. SN0 T8

|ménimizar rotacidn de personal.
Sus necesidades, stender sus necesidades,

* Recomocimiento laboral al lograr objetivos.

* Implemantar plan de formacidn y practicas que mejoren
Clima de el clima laboral, ks fidelizacidn, lealtad oala
! . . - 4 ¢
| Un buen clima laboral repercute en|Provesdores de formacion pueden|*Empresas con mejor Lsboral con mepr clima fsboral puedents ander comms [bas  da los colai Xy

ta calidad del servicio af chiente. influir en el clima laboral. Rden tener un equipo Mmis motivada atraer 1adentos y chentes.
personal ' ! e ¢ y *Cultura organizacsonal, con el fin de minimizar f3)
rotacion del personal.

Nota: Elaboracion propia
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Para hacer frente a los desafios competitivos y mitigar el riesgo de ser
adelantado por nuevos actores en el mercado, se pueden tomar las siguientes

actuaciones:

o Fortalecer Relaciones con Proveedores: establecer contratos
a largo plazo con proveedores clave, asegurando precios competitivos y una
cadena de suministro confiable. Explorar la posibilidad de acuerdos exclusivos
con proveedores que ofrezcan insumos de alta calidad. Ademas, considerar
alianzas estratégicas que permitan la innovacién, como el desarrollo de

ingredientes o procesos de elaboracion personalizados. (Grant, 2024)

o Diversificacion y Personalizacion para los Clientes: ofrecer
productos personalizados o ediciones limitadas para clientes corporativos, lo
que puede fortalecer la relacion comercial. Para los consumidores finales,
aumentar la interaccién directa a través de experiencias de marca,
degustaciones exclusivas, y un enfoque en la autenticidad y la historia detras
de cada cerveza. Esto creara una comunidad leal y resistente a los cambios en

el mercado.

o Innovacion para Competir con Sustitutos: desarrollar lineas
de productos innovadores, como cervezas artesanales con ingredientes locales
(papa, yuca, quinoa, jengibre, frutas tropicales, coco, etc.), opciones bajas en
alcohol, o cervezas sin alcohol que mantengan la calidad artesanal, bebidas
gasificadas, ofrecer experiencias de consumo que vayan mas alla del producto,
como eventos, catas guiadas, y colaboracion con chefs para maridajes

especiales.



1.4.1. Actuacion para Atrasar a Nuevos Actores

o Fortalecer la marca y la relacion con el cliente: al crear una
marca fuerte y una relacién cercana con los clientes, sera mas dificil para los
competidores arrebatarnos el mercado. El enfoque en la calidad, autenticidad,
y una experiencia de cliente puede construir una lealtad que es dificil de

replicar.

o Optimizacion Logistica y Escalabilidad: invertir en la mejora
de la eficiencia logistica y en la capacidad de escalar la produccion en
respuesta a la demanda, esto brindaria una ventaja significativa. Utiliza
tecnologia avanzada para gestionar mejor los inventarios y prever la demanda.

(Feizabadi, 2025)

° Adaptabilidad y Respuesta Rapida al Mercado: analizar las
tendencias del mercado, y los movimientos y tacticas de los competidores para
adaptar la oferta rapidamente. La agilidad en la innovacién y la capacidad de

implementar cambios de forma rapida nos dara una ventaja competitiva.

o Incentivar a realizar gestiones colaborativas entre
cervecerias: realizar alianzas entre varias cervecerias para compartir equipos
dispensadores, es decir se brindaria mayor surtido al cliente y ayudaria a que
ambas cervecerias compartan los costos que implican mantener al equipo

dispensador.

1.5.  Analisis FODA

El objetivo del analisis FODA, es evaluar la situaciéon actual de Santana
Brewing Company S.A., para identificar sus principales Fortalezas, Oportunidades,

Debilidades y Amenazas. Esto permite la comprension del entorno interno y externo de
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la empresa, facilitando la toma de decisiones para fortalecer su posicionamiento en el
mercado cervecero ecuatoriano. Por medio de esta herramienta, se resaltan aspectos
relevantes y claves como la innovacion en sus procesos, su capacidad instalada y la
experiencia de sus colaboradores, asi como los desafios asociados a la
comercializacion y los cambios en el entorno competitivo y climatico (contemplando

que su materia prima es el agua lluvia).

Tabla 6:
Matriz analisis FODA de Santana Brewing Company S.A.

Analisis FODA de Santana Brewing Company S.A.

Fortalezas Debilidades

. Producto innovador elaborado con agua lluvia . 2 i e i2
e Deficiencia en la planificacion de la produccion
ultrafiltrada.

. Poder adquisitivo para invertir o  Elplan de marketing y de marca no es adecuado
. Infraestructura y tecnologia o Nose cuenta con una red sébda de fuerza comercial
. Procesos productivos sdlidos
. Diversificacion de sus productos
. Red de distribucion.
. Equipo experimentado y altamente calificado,
. Capacidad de planta instalada 16.000 litros
. Fundador y miembro de la ASOCERV.

Amenazas Oportunidades
. Cambios climaticos, desabastecimiento de agua. . Alianza de apadrinamiento “Bosque chocd Andino”.

. Percepcion del consumidor y cambios de

> v . Marketing digital y redes
preferencias del consumidor. B ighaly

. Competencia creciente, micro productores, . Crecimiento en &l mercado,
. Importacidn de materias primas . Demanda de productos sostenibles
. Precios bajos de la competencia, . Expansion a nuevos mercados.

. Experiencia en el turismo

Nota: Elaboracién propia

1.5.1. Estrategias ofensivas

Las estrategias ofensivas son la combinacion de las fortalezas con las
oportunidades, es decir se pretende aprovechar las fortalezas (factores internos) que
tiene Santana, para obtener mayor provecho de las oportunidades (factores externos);

a continuacion, se referencian las acciones que podrian ejecutarse:

Ig
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. Aprovechar el alto poder adquisitivo y la infraestructura de
Santana para posicionar la marca, esto acompafado de estrategias de

marketing.

. La diversificacién de los productos (hoy en dia incluso se esta
trabajando en bebidas cero alcoholes), con la demanda enfocada en productos

sostenibles nos permite captar nuevos segmentos de mercado.

. Tomando en cuenta el apadrinamiento del “Bosque Chocé
Andino”, es una oportunidad para la expansién de nuevos mercados,

aprovechando que Santana maneja una buena red de distribucion.

. Mitigacién de debilidades del plan de Marketing y de la fuerza

comercial.

1.5.2. Estrategias adaptativas

Las estrategias adaptativas son la combinacién de las debilidades con las

oportunidades, es decir la intencion es superar las debilidades (factores internos) que

tiene Santana, mediante el aprovechamiento de las oportunidades (factores externos),

las acciones que podrian ejecutarse son:

Fortalecimiento de la planificacion de la producciéon usando herramientas
tecnoldgicas, con el fin de responder de mejor manera y con mayor rapidez la

demanda del mercado.

Apalancarse de la demanda creciente por el enfoque sostenible y con los

productos de agua lluvia poder crear un diferenciador entre la competencia.
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o Trabajar con la fuerza comercial con el fin de buscar nuevos mercados, sobre

todo en el sector turistico.

1.5.3. Estrategias defensivas

Las estrategias defensivas son la combinacion de las fortalezas con las
amenazas, es decir la intencién es utilizar las fortalezas (factores internos) que tiene
Santana, para minimizar las amenazas (factores externos), las acciones que podrian

ejecutarse son:

o Aprovechar la tecnologia y sistema de ultrafiltrado de agua y la infraestructura
que tiene Santana con canales para captacion de agua lluvia (tanque con
capacidad de almacenaje de 80.000 litros de agua), para optimizar el uso del

agua y reducir el impacto ambiental.

¢ Diferenciacion con la competencia en cuanto respecta a la calidad del
producto, gracias a la tecnologia, infraestructura y al equipo competente con el

que cuenta Santana.

e Aprovechar la capacidad de planta instalada de 16.000 litros, con el fin de
mejorar los costos productivos, y competir tanto en diversidad de productos,

COMO en precios.

1.5.4. Estrategias de supervivencia

Las estrategias de supervivencia son la combinacion de las debilidades con las

amenazas, 1o que busca la empresa es minimizar o reducir las debilidades (factores
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internos), y evitar que las amenazas (factores externos) (Perez, 2018) impacten lo

menos posible, mediante el planteamiento de planes estratégicos:

o Evitar despilfarros de recursos, mediante el mejoramiento de la planificacion de

la produccién.

o Mejorar el reconocimiento de la marca y atenuar el impacto de la competencia,

con la implementacion de estrategias de marketing.

o Establecer estrategias de eficiencia operativa y optimizacion de costos para

sostener los precios en el tiempo.

o Fortalecer la vision de implementacién de modelos de produccion sostenibles
para afianzar la percepcion de los consumidores y por otro lado que la empresa

sea flexible para adaptarse a los cambios de preferencias.

1.6. CANVAS

Santana Brewing Company como expertos en la fabricacién de cerveza
artesanal, entiende que la excelencia del producto no solo radica en sus ingredientes,
sino en la experiencia que ofrece a sus clientes. Se distingue por la produccién de
cerveza premium, con una variedad de estilos de temporada y el compromiso con la
sostenibilidad, con el aprovechamiento del agua lluvia en el proceso de elaboracién
para minimizar el impacto ambiental.

El modelo de negocio se fundamenta en dos frentes claves: venta directa en
sus locales y una solida estrategia B2B, atendiendo a restaurantes, hoteles, bares y
centros de entretenimiento que buscan diferenciarse con productos exclusivos. Para
ello, mantiene alianzas estratégicas con proveedores de materias primas y socios

comerciales, asegurando calidad y eficiencia operativa.



U UIDE

A Sate Severry

Respecto a las actividades esenciales y al giro principal del negocio, el nucleo
de la operacion es la produccion, que se complementa con la gestién postventa
efectiva, participacion en eventos relacionados al sector, y el impulso de la marca
gracias a su presencia digital en redes sociales. Ademas, las sinergias comerciales
posibilitan la generacién de beneficios atractivos y promociones tanto para clientes

potenciales, nuevos y aquellos que se quiere fidelizar.

El disefo de la estructura de costos permite optimizar recursos, con
inversiones estratégicas en produccion, distribucién y marketing, sin que la calidad se

vea comprometida.

Como fuentes de ingreso se incluye, la venta en sus instalaciones cuyas
principales caracteristicas es la mezcla de vivir una experiencia al aire libre, asi como
dar la confianza de que los clientes puedan ver parte de la planta de produccion,
mientras disfrutan de sus productos y servicios. Asi mismo, como fuente de ingreso
adicional, tenemos la participacion en eventos y ferias, asi como los acuerdos con
establecimientos B2B (empres a empresa). De esta manera se diversifican los

canales y garantiza la sostenibilidad financiera.

Santana Brewing Company, es mas que una cerveceria. Es una comunidad
que valora la responsabilidad ambiental y la innovacién. Tiene una vision de
cerveceria Carbono Cero, que busca redefinir la industria al ofrecer un producto que

destaque, no solo por su sabor, sino por su impacto positivo en el entorno.



Tabla 7:

Matriz Canvas de Santana Brewing Company S.A
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The Business Model Canvas

Disefiado para:

SANTANA BREWING COMPANY SANERECO S.A.

Socios clave (Aliados)

- Proveedores de materias primas y
suministros.

- Clientes B2B

Actividades clave

- Elaboracion de cerveza.

- Gestidn post venta

- Particiapacion eventos con socios
claves (canal B2B)

- Marketing digital

Feopiei 9 vaar ] Rt conctntes

- Cerveza premiun
-Variedad de estilos (temporada)
- Gestion postventa (mantenimiento, limpiezas)

- Productos elaborados con agua lluvia.
- Cerveceria Carbono Cero

Recursos clave

Recurso humano: produccién, ventas,
marketing.

- ldentidad de marca

- Recetas propias y originales

- Control de calidad

- Alianzas en redes con colaborativos (feed - historias)

Disefiado por: Fecha: Version:
Criollo Bravo Silvia Tatiana _
: 31 May 2025 01
MNofez Maldonado Ma. de los Angeles i
Rodriguez Donoso Alejanda
Rodriguez Donoso Salomé
Romero Escala Jairo David
Segmentos de clientes

- Promociones por cumplimientos de metas, | - Restaurantes

promociones a clientes fidelizados. - Hoteles

- Sinergias comerciales. - Bares

Canales

_ Restaurantes propios

- Redes sociales.

- Hoteles, bares, centros diversidn, otros.

- Centros de diverision (Multicines, Happy
Toys, Game zone}

Estructura de costos

- Costos directos, indirectos
- Transporte y distribucion
- Marketing y publicidad

_ Produccion, materias primas y suministros.

- Restaurante propio
- Ferias y eventos

Fuente de ingresos - Ingresos
_ Venta directa clientes B2B (Restaurantes, bares, hoteles, etc.)

- Mantenimiento equipos e instalaciones

Nota: Elaboracion propia



U UIDE

A Sate Severry

1.6.1. Analisis del modelo Canvas

1.6.1.1. Socios Claves (aliados).

Se refiere a los aliados estratégicos. Comprenden a proveedores de
suministros y materias primas y a clientes B2B. La interaccién entre el modelo de
negocio y estos actores es fundamental, ya que la calidad de la cerveza premium vy
sostenible (propuesta diferenciada de valor), depende de manera directa de los
insumos que entregan los proveedores. Asi mismo, las alianzas con clientes B2B
(bares, hoteles y restaurantes) garantizan, no solo un flujo de ventas constantes, sino

que actuan como canales de promocion indirecta.

1.6.1.2. Actividades claves.

Dentro de estas estan incluidas, la elaboracion de la cerveza, la gestidon
después de la venta, el marketing digital y la organizacién de eventos realizada con los
socios. Dichas actividades van estrechamente relacionadas a la fidelizaciéon de los
clientes y a la calidad del producto. De igual manera, el marketing digital afianza la
propuesta de valor y amplia su alcance a través de canales no presenciales, como

campanas digitales y redes sociales.

1.6.1.3. Propuesta de valor.

La propuesta de valor de Santana Brewing Company, esta centrada en ofrecer
una cerveza artesanal con alta calidad, identidad premium, elaborada con el uso de
agua lluvia, con practicas sostenibles y certificacion de huella de carbono neutra.
Ademas, cuenta con la elaboracion de estilos de temporada, colaboraciones con

aliados y una atencién cuidada, posventa.
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1.6.1.4. Relacién con clientes.

El disefio de la relacién con los clientes promueve la lealtad, maximiza el ticket
promedio y asegura un vinculo comercial continuo. También se busca transformar a
los clientes en socios competidores, por medio de promociones por metas, sinergias

comerciales y una comunicacion constante.

1.6.1.5. Segmentos de clientes.

Los segmentos principales son; centros de entretenimiento, hoteles, bares y
restaurantes, los cuales muestran elevada compatibilidad con una propuesta
sostenible y diferenciada. La segmentacion permite el disefio de estrategias

especificas para cada tipo de cliente, lo que optimiza el enfoque comercial.

1.6.1.6. Recursos claves.

Estos incluyen; la identidad de marca, el marketing, las recetas, la calidad del
producto y el talento humano los cuales son esenciales ya que permiten ejecutar la
propuesta de valor y garantizar la coherencia entre la percepcién del cliente y las

actividades claves.

1.6.1.7. Canales.

Los canales de comunicacién y distribucién contemplan los puntos de venta
fisicos (bares, hoteles, restaurantes) y los medios digitales (redes sociales). Estos
canales son vitales para conectar con el cliente final y difundir la propuesta de valor de

forma efectiva.
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1.6.1.8. Configuracion de costos (estructura).

Los costos del negocio estan relacionados principalmente con la produccion,
suministros, logistica, marketing y mantenimiento. Si bien la sostenibilidad puede
implicar costos iniciales mas altos, también representa una ventaja competitiva y un

valor agregado a largo plazo.

1.6.1.9. Fuentes de ingresos.

Las fuentes de ingresos combinan ventas recurrentes (clientes B2B), ingresos
por el restaurante propio, y participacion en ferias y eventos. Esta diversificacion

permite sostener el flujo de caja y experimentar con nuevos productos o mercados.

1.6.2. Infraestructura como activo estratégico

La planta no solo es un centro de produccion, sino un activo estratégico con
multiples funciones:

e Capacidad de escalar la produccion sin comprometer la calidad artesanal.

e Laboratorio de innovacion para nuevos estilos, pruebas de materias primas, y
eventos con aliados comerciales.

e Centro de experiencia de marca, se complementa con su tap room, visitas
guiadas o eventos VIP.

e Esto transforma la inversién en activos tangibles y amortizables, a diferencia de

negocios puramente comerciales.

1.6.3. Modelo con alto valor agregado y control del proceso

Al tener el control de la produccién, se asegura:
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e Consistencia en la calidad del producto, un factor clave para los clientes B2B
exigentes.

e Margenes operativos mas amplios, al evitar intermediarios manufactureros.

o Flexibilidad para atender nichos especificos, como cervezas organicas, de

temporada, colaboraciones con marcas.

Esto representa un modelo verticalmente integrado, ideal para crecer sin

perder la esencia artesanal.

1.6.4. Oportunidades de escalabilidad

El modelo permite escalar en varias direcciones:
¢ Aumento de volumen para nuevos segmentos B2B, incluyendo cadenas
hoteleras, tiendas gourmet y exportacion (este ultimo implicara que Santana
trabaje en las certificaciones que ameritan para poder exportar el producto).
e Diversificacion de productos: sidras, horchatas o bebidas fermentadas

artesanales.

El disefio modular y sostenible de la planta permite adaptarse a estas

oportunidades sin necesidad de reinversion estructural inmediata.

1.7. Planteamiento del Problema

En Santana, la gerencia general y de produccién se han dedicado arduamente
a levantar la empresa. Con esfuerzo y dedicacion han logrado satisfactoriamente
establecer sus procesos productivos, sin embargo actualmente tienen una
problematica en cuanto a la determinacion de qué cantidad de producto es el ideal
producir con el fin de evitar que por una parte los clientes no sufran de quiebres de

stock, y por otro lado que la empresa no sature sus bodegas con una sobreproduccion.
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El hecho de no lograr planear correctamente la demanda ha ocasionado
pérdidas para la empresa en cada situacién. Al tener quiebres de stock, a mas de
tener pérdida en ventas, se pierde la credibilidad por parte de los clientes; mientras
que cuando la empresa tiene una sobreproduccion los problemas que asechan a

Santana son: excesos de inventarios, ventas perdidas, afectacion en el flujo de caja.

El enfoque de este proyecto se basa en cémo optimizar la produccion de

acuerdo con la demanda para asi mejorar la operatividad.

llustracion 7:

Diagrama de Ishikawa
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Nota: Elaboracion propia

1.8. Objetivos

1.8.1. Objetivo General

Optimizar el plan de produccién del producto estrella de Santana Brewing
Company S.A., con lo que se espera reducir los quiebres de stock y sobre stock,

mejorando la gestidn de inventarios y logrando alinearse con la demanda del mercado.

Ig



1.8.2. Objetivos Especificos

e Realizar un analisis de las ventas desde enero 2023 a junio 2025, a fin de
identificar el producto estrella de Santana Brewing Company S.A., de mayor
rotacion.

e Proponer un sistema de gestion de demanda basado en analisis de datos que
permita una mejor toma de decisiones y una respuesta mas agil a las
fluctuaciones del mercado, con un periodo de prueba y ajuste de 3 meses.

e Precisar las previsiones de demanda mediante la implementacion de

herramientas de analisis de datos y tecnologias predictivas.

1.9. Estrategia

La estrategia para la optimizacion del plan de produccién de Santana Brewing
Company, arranca identificando su producto estrella. Para esto, se extraeran los datos
de las ventas desde enero 2023 a junio 2025, determinando el producto con ventas
consistentes y mayor rotacion e identificando patrones de demanda y de

estacionalidad.

Para terminar, se revisaran las tendencias del mercado para aclarar el

comportamiento y la oportunidad de incremento a futuro, de la demanda.

Después de identificar el producto estrella, sera necesario realizar el ajuste de
la capacidad de la demanda pronosticada y de los planes de produccion. También, se
debera coordinar la distribucion para que el producto estrella se encuentre disponible
en toda ocasion, en los puntos estratégicos de venta, evitando falta de stock o retrasos

en la entrega.
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Luego de esta implementacién, sera necesario monitorear continuamente,
realizando una verificacién mensual de las ventas del producto estrella y su
rentabilidad para que nos permita medir los resultados obtenidos. De acuerdo a estos,
se ajustara la estrategia, para continuar garantizando el éxito del producto estrella,
procurando su rapida adaptacién a los cambios en las preferencias del consumidor,

comportamiento del mercado, demanda, etc.

La estrategia que se plantea quiere lograr que el producto identificado como
“estrella”, tenga un crecimiento sostenible en el futuro, ademas de ser el mas rentable

y popular.

1.10. Plan de Accion

El presente plan de accioén pretende indicar los pasos requeridos, de manera
detallada, para implementar el modelo, gradualmente. Considera, el analisis de datos
actuales, la definicién del modelo de planeacion de la demanda y la validacion de los
resultados. A su vez, considera el monitoreo continuo de la ejecucion. El propésito es
mejorar tanto la eficiencia operativa como la capacidad de respuesta ante la demanda,
sin incurrir en costos tecnoldgicos elevados o un cambio significativo en la estructura
organizacional. En conjunto, las acciones propuestas constituyen una base soélida para
la toma de decisiones estratégicas, con impacto directo en la rentabilidad, optimizacion

de inventarios, fidelizacion del cliente y posicionamiento competitivo de la empresa.



Tabla 8:

Matriz Plan de Accién de Santana Brewing Company S.A.

€ig UL

Paso

Actividades

Plazo

Responsables

Recursos

Analisis de datos de ventas y

Recopiacidn de datos
Analisis de ventas

Gerencis Administrativa,

Datos de ventas, analins de rentabilidad,

0 5 . |herramientas ndisi tos, &

praferencias del mercado Andbisis de rentabilidad iy Gerencia de Produccién. STSNb-08 b e Tiatol Hator I

o - - |a industria sobre el mercado,

Analisis de mercado

Gerencis, Gerencia de
finl || Selecci ! duct /
Evaliacida’ 'y definicidn  deliseleccidn. d 4 2-4mases |produccidn, Gerencia|Datos procesados, resultados paso #1.
producto estrella estrelia,
Adminstrativa

Identificar el  modelo Datos hstoricos de venta y back order
Defnicién  del  modelo  delpredictive  que  tengs iz Gesencin Administrativa {Datos historicos del mercado.
plancacion de demanda mayor ajuste  en I3 Gerencia de produccidn.

proyecodn de ls demands

Andlisis  de planes  y
Ajuste de pl dad d paci p jon. .

Juste . plangs y capecidad de|capecidad de producdidn 4.6 meses |Gerencia de produccdn. |Plan de produccidn.

producoan Ajustes de  planes de|

produccién

Revision mensual  de| Gerencls, Gerencia  de)

3 | Informes  de  ventas,  Inventarios
Monitoreo continuo y ajuste rendimento. 6-12 meses |producdén, Gerancia v
produccion.

Ajustes de produccion,

{Administrativa

Nota: Elaboracion propia



CAPITULO 2

2. Marco Metodoldgico, Marco Conceptual y Herramientas

2.1. Marco Metodolégico

2.1.1. Enfoque Cuantitativo

El enfoque cuantitativo facilita cuantificar el impacto de cambios en el plan de
produccién. En el cual se pueden aplicar modelos de optimizacion, analisis de series

temporales, o simulacion de escenarios. (Hernandez Sampieri, 2021)

Este enfoque permite medir quiebres de stock, dias de cobertura, nivel de
servicio, etc. antes y después de la intervencién; de esta manera se generan los
indicadores claves para nuestra investigacion facilitando la toma de decisiones

basadas en datos objetivos. (Hernandez Sampieri, 2021)

Dentro del enfoque cuantitativo, se pueden emplear diversos métodos que
permiten analizar, modelar y optimizar procesos productivos y de gestion en el
contexto de una cerveceria. A continuacion, se detallan ciertas alternativas

metodoldgicas, que se consideran, las mas relevantes:

¢ Una alternativa metodoldgica es el estudio de caso con analisis cuantitativo, el
cual es un método apropiado cuando se trabaja con una cerveceria en
particular porque permite recolectar y analizar datos especificos de la empresa,
facilitando la identificacion de patrones, problemas operativos y oportunidades

de mejora utilizando herramientas estadisticas (Gerring, 2017).



€iS R

e La programacion lineal u optimizacion matematica es una técnica utilizada para
reconfigurar o mejorar el plan de produccién. Mediante estos modelos de
programacion lineal, se pueden determinar combinaciones 6ptimas de
insumos, tiempos y recursos que minimicen costos o maximicen la eficiencia

del proceso productivo.

e Los analisis de series de tiempo permiten estudiar el comportamiento histérico
de la demanda para generar proyecciones mas precisas o exactas. Segun,
(Chatfield, 2003), es posible mejorar la planificacién de la produccion y la
gestién de inventarios mediante analisis de estacionalidades, patrones,

patrones ciclicos y tendencias.
2.1.2. Desarrollo de la metodologia

Para Santana Brewing Company, una herramienta estratégica es la
optimizacion del plan de produccion. De esta forma se busca garantizar la eficiencia
operativa y la disponibilidad de los productos, acorde a la necesidad de la demanda y
la sostenibilidad del negocio. En el contexto de este negocio se caracterizada por tener
lotes pequefios, procesos con oportunidad de ser automatizados y demanda variable,
el desafio radica en alinear la capacidad de produccion con las necesidades del
mercado, minimizando al mismo tiempo los costos operativos y los riesgos de

desabastecimiento o sobreproduccion.

2.1.3. Disefio metodolégico

El disefio metodoldgico de esta investigacion adopta un enfoque cuantitativo y
un tipo de investigacion aplicada y descriptiva, ya que busca analizar y optimizar

procesos especificos dentro de la cadena de suministro de Santana Brewing
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Company. La metodologia a emplearse sera, la de modelacion matematica a través de
la programacién lineal, utilizando herramientas como Python para desarrollar el
modelo de optimizacion enfocado a mejorar la planificacion de la produccion del

producto estrella.

Los periodos a considerar para la obtencion de los datos seran, 2023 - 2024 y
se obtendran de fuentes secundarias. En nuestro proyecto y analisis usaremos analisis
de sensibilidad y simulacion de escenarios; estas dos herramientas de estadistica

descriptiva seran de gran ayuda para la consecucién de nuestros objetivos.

2.1.4. Fuentes de datos e informacion

La informacién considerada en este proyecto, asi como las fuentes de datos,
se originan principalmente de los registros internos de la empresa, como; informes
historicos de ventas, costos logisticos, reportes de demanda, bases de datos del
sistema actual, niveles de inventario, tiempos de produccion y programacién de
produccién. Estos datos secundarios, son los que permiten caracterizar el
comportamiento de la cadena de suministro en la actualidad y constituyen la base para
el desarrollo del modelo de optimizacion. Adicionalmente, se complementara con
entrevistas semiestructuradas a personal clave de las distintas areas, con el fin de
validar supuestos del modelo y comprender restricciones operativas no documentadas
formalmente. Esta combinacion de fuentes primarias y secundarias garantiza la
calidad y relevancia de la informacion, permitiendo una representacion realista y

aplicable del sistema logistico en estudio. (Winston, 2020)
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2.2. Marco Conceptual

2.2.1. Gestion de la cadena de suministro (Supply Chain Management - SCM)

Es el enfoque integrado de la planificacion, ejecucion y control de todas las
actividades involucradas en el flujo y almacenamiento de materias primas, productos
semi elaborados y productos terminados, desde el punto de origen hasta el
consumidor final. En el caso de Santana Brewing Company S.A., abarca desde el
abastecimiento de materias primas clave (como malta, lupulo, levadura y botellas)

hasta la distribucién del producto terminado. (Chopra, 2020)

2.2.2. Planificacion de la produccion

Se refiere a la definicion anticipada de cantidades y los tiempos de produccion,
considerando restricciones de capacidad de maquinaria, inventarios, y la demanda. Un
plan de produccion eficiente permite equilibrar los costos de operacion con la
disponibilidad del producto, asegurando una oferta adecuada del producto estrella.

(Stevenson, 2021)

2.2.3. Producto estrella

Un producto estrella es aquel que tiene una alta participacion en un mercado
en crecimiento segun la matriz BCG (Boston Consulting Group). Para Santana, se
trata del producto mas representativo, tanto en reconocimiento de marca como en
volumen de ventas, por lo que su adecuada disponibilidad es critica para la fidelizacion

de clientes y el posicionamiento en el mercado. (Kotler, 2016)
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2.2.4. Optimizacion

Hace referencia al proceso de mejora sistematica para maximizar los
beneficios como la eficiencia o la rentabilidad; o reducir los costos y tiempos, utilizando
herramientas analiticas y modelos de decision. La optimizacion se enfoca en el disefio
de un plan de produccién que responda mejor a la demanda esperada, minimizando

cuellos de botella y desperdicios. (Hillier, 2021)

2.2.5. Herramientas de optimizacion aplicadas a la produccion

El uso de software especializado en planificacion de la produccién (ERP, MRP)
asi como incluir técnicas como: programacion lineal, modelos de simulacion,
algoritmos heuristicos permiten evaluar escenarios, restricciones y objetivos multiples,

facilitando la toma de decisiones informada. (Nahmias, 2020)

2.2.6. Indicadores clave de rendimiento (KPlIs)

Los Key Performance Indicators se usan para evaluar el rendimiento de una
empresa, equipo o individuo. En Santana se utilizaran métricas como el nivel de
servicio, la rotacion de inventario, el cumplimiento del plan de produccioén, el costo
unitario de fabricacién y la tasa de desperdicio para evaluar el impacto de las mejoras

implementadas. (Heizer, 2020)

2.2.7. Analisis ABC

Existe una propiedad estadistica conocida universalmente como el Principio
de Pareto, dicho principio en el caso de inventarios se expresa de la siguiente forma:
“alrededor del 20% de los SKU corresponden aproximadamente al 80% de las ventas

anuales de la empresa”.
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Esta caracteristica es muy importante, ya que el nivel de inventario de todos los
items no debe ser controlado de la misma forma. Esto corresponde a la conocida

“clasificacion ABC”. (Silver, 2016)

Para definir cuales items deben formar parte de la clase A, B o C; se escoge un
porcentaje de mayor a menor, de acuerdo con el orden secuencial dado por la mayor
utilizacién de los items (Kumar S. &., 2009). Generalmente los items de clasificacion A
conforman el 10 al 20% de los primeros items, contando con el 60 al 80% del valor
total de ventas anuales; los items de clase B lo conforman entre un 20 y 40% del total
de items, contando entre el 20 y 30% restante del valor anual; y por ultimo los de clase
C, son los mas numerosos, y constituyen el restante, conformando una pequena parte
del total de la inversion del inventario, la cual normalmente no pasa del 10% del total

de las ventas de la empresa. (Render et al., 2018)

Pueden existir subclasificaciones o aumentar la clasificacion segun lo requiera
el andlisis, por ejemplo: items “muy importantes” tipo AA o AAA, items nuevos tipo N, y
en algunas ocasiones, cuando el numero de items de la clase C es muy grande, es
conveniente definir un tipo D, para aquellos items de muy bajo volumen anual e items
que estan desapareciendo, o que ya no deberian estar activos en el sistema de

formacion de la empresa (Vidal, 2017).
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llustracion 7:

Gréfica de Pareto en Analisis ABC
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Nota: Fuente (Chopra, Supply Chain Management: Strategy Planning, and Operation,
2020)

El coeficiente de variaciéon depende de la temporada, esta particularidad reduce
drasticamente la precision de la prevision del consumo. Antes de lanzar una campaia
promocional, estudia atentamente los datos obtenidos durante varios meses y analiza
cada temporada por separado. (Chopra, Supply Chain Management: Strategy

Planning, and Operation, 2020)

2.2.8. Matriz BCG

La matriz BCG es una herramienta muy utilizada por las organizaciones, puesto que

les facilita la toma de decisiones en que productos invertir y desarrollarlos mas.
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llustracion 8:
Estructura de Matriz BCG
w5 Producto estrella: of prodcto

ha superado su fase de
lanzamiento y entra en una fase
2 Sebaleh

CX

Tasa de crecimiento de
mercado

Baja

Cuota de mercado relativa

Nota: Imagen tomada de (Innoe Asesores, 2023)

2.2.9. Gestion de Inventarios

La gestion de los inventarios se destaca por dos funciones principalmente: el
aprovisionamiento para realizarlos adecuadamente y a tiempo, y la distribucion para

atender la de demanda (Cruz, 2017).

2.2.10. Inventario

Es un listado ordenado y valorado de productos que maneja una empresa.
Ayuda al proceso ya sea comercial o productivo, y tiene por objetivo favorecer la

puesta de disposicion de los productos a los clientes (Cruz, 2017).
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Cruz (2018) opina que la clasificacion basica de los inventarios los divide en

2.2.11. Tipos de inventarios

tres tipos: materias primas, productos terminados y productos semiterminados; sin
embargo Miguez y Bastos (2010) sugieren que los inventarios pueden dividirse en

cinco categorias:

Tabla 9:

Tipo de Inventarios

Tipo de Inventarios
Tipo Descripcion
De materias primas Comprende a todos los productos, articulos y materias que la
empresa requiere para llevar a cabo su proceso productivo.
(Miguez y Bastos, 2010)

De mercancias Cuando una empresa no produce, sino que adquiere productos
terminados para su venta posterior se maneja este término,
(Miguez y Bastos, 2010)

De productos en Comprende a todo producto no terminado, que se encuentra en
proceso alguna etapa del proceso de produccion. (Miguez y Bastos, 2010)
De productos Abarca a los productos terminados y que estas listos para ser
terminados comercializados. (Miguez y Bastos, 2010)

De materiales y Se componen por los insumos y otros materiales que

suministros complementan el proceso de produccion o se utilizan para

operaciones de mantenimiento. (Miguez y Bastos, 2010)

Nota: Elaborado en base a (Miguez y Bastos, 2010)

Ambos autores coinciden en separar los inventarios de productos terminados,
semiterminados y materias primas, y esto facilita a la empresa planificar respecto a
sus existencias al conocer cuanto tiene en stock, cuanto y cuando tendra una

reposicion de producto, y cuanta materia prima necesita y cuando reponerla.

2.2.12. Inventario de Seguridad

El inventario de seguridad comprende al “stock que esta a disposicion para
cubrir desfases en la demanda del producto” que pueden generarse por retrasos de

proveedores, por fallas en el proceso de produccion, o cualquier otra situacion que
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afecte las existencias. (Chopra, Supply Chain Management: Strategy Planning, and

Operation, 2020)

En la siguiente figura se muestra el stock de seguridad:

llustracién 9:
Stock o inventario de segquridad
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Nota: Tomado del libro de (Cruz, 2018)

La figura muestra que, a lo largo del tiempo se produciran variaciones en las
unidades de producto pertenecientes a un inventario. Este puede ser tanto de materias

primas como de productos terminados. El stock operativo es la variacion entre el

inventario minimo y maximo que se utiliza durante las operaciones, sin embargo, este
inventario no baja mas alla de un determinado rango. Cualquier unidad de producto

entre cero y este rango establecido sera el inventario de seguridad. (Render et al.,

2018)

(Ballou, 2004) menciona que el célculo necesario para establecer el inventario

de seguridad puede ser realizado de diferentes maneras segun los distintos modelos,

|§

los cuales pueden aportar en mayor o menor grado precision vy fiabilidad.



El inventario de seguridad puede tomarse como un valor a pagar por ofrecer
calidad en el servicio, y sugiere que una forma de estimarlo es, primero, determinar el
nivel de calidad de servicio que se espera ofrecer, a mayor calidad mas alto sera el

inventario de seguridad y mas costos generara. (Ballou, 2004)

2.2.13. Modelo de prediccion de la demanda

(Yelland, 2010) Establece un estudio de caso real en prediccién de ventas de
cerveza usando modelos adaptativos, donde se considera la sustitucion de productos

y la estacionalidad.

(Kumar, 2011) Demuestra cémo la demanda de cerveza puede preverse
mediante técnicas estadisticas considerando estacionalidad y tendencias anuales, util

para justificar componentes como los usados en Prophet.

(Taylor, 2018) Justificacién directa del uso de Prophet, especialmente en
contextos empresariales con datos historicos irregulares, estacionalidad multiple (ej.

semanal y anual) y necesidades de ajuste de tendencia.

(Kotler P. &., 2015) Capitulo sobre gestion de productos: aborda estrategias
como la descontinuacion progresiva y migracién de demanda hacia nuevos

formatos/presentaciones.
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(Sanchez-Ramirez, 2021) Demuestra como usar modelos de series temporales
para planificar la produccién de cerveza artesanal ante variaciones de presentacion y

preferencia del consumidor.

(Montgomery, 2015) Seccién sobre correcciéon de tendencias mediante
modelos de regresion, justifica el uso de Linear Regression para ajustar proyecciones

semanales.

2.3. Herramientas a Utilizar para el Desarrollo del Proyecto

En el presente proyecto de titulacion se emplearan las siguientes tecnologias:

2.3.1. Excel

Para limpieza de base de datos y consolidacién de informacién.

2.3.2. Python

Para realizar el forecast de demanda, aprovechando sus capacidades

avanzadas de analisis y prediccion.
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CAPITULO 3

3. Desarrollo del Proyecto

El presente capitulo expone el desarrollo del proyecto orientado a la
optimizacion del Plan de Produccion, del Producto estrella de Santana Brewing

Company S.A. para la Reduccién de Quiebres de Stock y Sobreproduccion.

3.1. Analisis ABC (Clasificacion de Productos)

Para optimizar la planificacion de la produccién y definir la estrategia de gestién

de stocks de Santana, utilizaremos la metodologia ABC o Principio de Pareto.

Determinar el producto que mas rotacion e impacto tiene en nuestra venta,
permitira establecer el plan de produccion para evitar quiebres de stock en los items
mas demandados o sobreproduccién en los de menor rotacion, alineandonos con los
objetivos financieros de la compainia.

Con base en los ingresos anuales por tipo de cerveza, clasificamos los
productos segun su peso relativo en las ventas totales:

Tabla 10:

Valoracion para analisis ABC

Criterio
Clasificacion Rango
A De 0% a 80% 0,00% 80,00%
De 80,01% a 95,00% 80,01% 95,00%
C De 95,01% a 100% 95,01% | 100,00%

Nota: Elaboracién propia



Considerando la tabla de valoracion anterior, podemos resumir segun la
base de datos de Santana Brewing Company S.A., la clasificacion de sus productos

quedaria de la siguiente manera.

Tabla 11:

Resultados de analisis ABC por estilos de cerveza.

Tipo de Cerveza Délares % Pon;/;rado ABC
CHULLA CHELA 373.440,74| 38,60% 38,60%

IRISH RED 203.699,14| 21,10% 59,70% A
PALE ALE 146.873,16| 15,20% 74,90% A
AMBER 85.156,72| 8,80% 83,70%

STOUT 82.710,35| 8,60% 92,30%

PORTER 41.654,14| 4,30% 96,60% C
YUCA 18.179,19| 1,90% 98,50% Cc
PAPA 14.553,21| 1,50% 100,00% C
Total 966.266,65

Nota: La siguiente matriz ABC clasifica los distintos estilos de cerveza de Santana

segun su aporte a los ingresos totales:

Categoria A: Las cervezas Chulla Chela, Irish Red y Pale Ale generan el grueso
de la facturacion. Chulla Chela por si sola aporta el 38,6 % de los ingresos, y en
conjunto las tres llegan al 74,9 %. Son productos “estrella” que conviene cuidar en

términos de inventario y estrategias de ventas.

Categoria B: Amber y Stout suman otros 17,4 % del total (8,8 % y 8,6 %,

respectivamente) y elevan el acumulado al 92,3 %. Se consideran articulos de



importancia media; requieren atencion para mantener su aportacién, pero no son tan

criticos como los de la categoria A.

Categoria C: Porter, Yuca y Papa aportan juntos apenas un 7,7 % de los
ingresos. Son productos de rotacién baja; pueden ser candidatos a ajustes en

inventario o a estrategias especificas si se buscan mejorar sus ventas.

En total, los ocho estilos generaron US $ 966 266,65 en el periodo analizado.
La matriz ABC pone de manifiesto que un pequefio grupo de productos (las cervezas
A) concentra la mayor parte de las ventas, lo que ayuda a priorizar esfuerzos de

gestion y marketing.

3.1.1. Estrategias por categoria

La clasificacion ABC presentada en la tabla permite la segmentacién de los
productos segun la rotacion, valor y criticidad operativa. Esta categorizacion facilita la
adopcion de estrategias diferenciadas: mientras los productos tipo A, requieren un
control estricto y reposicion frecuente para evitar quiebres de stock, los productos tipo
B se gestionan con buffers estacionales y ajustes tacticos, y los tipo C se manejan

bajo demanda o en lotes minimos para minimizar costos.



3.2.

Tabla 12:

Estrategias por categoria ABC

Caracteristicas

Estrategia de Gestion de

U VIDE

A Sate Severry

Objetivo Principal

Catedor®  principales Inventario
- Alta rotacion - C(_)ntrol estricto y seguimiento
diario o semanal.
- Alto valor - Reposicioén frecuente (Just-In-

A Time). Maximizar disponibilidad
- Criticos para el - Stock 6ptimo y minima y evitar quiebres.
negocio ruptura.

- 70-80% del valor - Priorizacién en recursos y
total planificacion.
- Rotacion - Monitoreo regular
intermedia (quincenal/mensual).
- Stock moderado con buffers
- Valor moderado ) . .
estacionales. Equilibrar servicio y
- Complementarios | - Produccién bajo modelo eficiencia de costo.
en el portafolio push-pull.
- 15-20% del valor | - Ajuste por promociones o
tota estacionalidad.
. . - Control ocasional (mensual o
- Baja rotacién .
bimensual)
. - Produccién bajo pedido o en
- Bajo valor o C .

c otes minimos. Minimizar costos y liberar

-Ri ital tivo.
Riesgo del - Stock minimo o nulo. capital operativo

obsolescencia

- 5-10% del valor - Evaluacion de continuidad o

total posible terciarizacion.

Nota: Elaboracién propia

Analisis BCG (Matriz de Crecimiento-Participacion)

Para poder definir el producto estrella, como complemento de la metodologia

ABC se aplico la matriz BCG viabilizando un analisis estratégico lo que nos permite

evaluar y priorizar los productos en funcion del posicionamiento del mercado, y

encontramos los siguientes resultados:



Tabla 13:

Matriz BCG Empresa Santana

Alta Participacion de

Mercado

Estrella
Chulla Chela

(Producto con alta
Alto

L. demanda y fuerte
Crecimiento

posicién en el

del Mercado
mercado. Necesita
inversion para mantener

liderazgo.)

Baja Participacion de

Mercado
9

Interrogante
Irish Red
(Podria
convertirse en
estrella o fracasar.
Requiere
evaluacion y estrategia

clara.)

= Vaca
Pale Ale

(Producto

- —— g

Bajo

Crecimiento

consolidado. Genera
del Mercado ingresos estables sin
necesidad de alta

inversion.)

7Y Perro

Amber

(Producto con baja
demanda y poca
participacion.
Podria ser

eliminado o reformulado.)

Nota: Elaboracién propia

La interpretacion de la matriz BCG se detalla a continuacion:

3.2.1. Interpretacion producto Estrella: Chulla Chela

e Alta participacion y alto crecimiento

o Es el producto mas fuerte de la empresa, con alta demanda y liderazgo de

mercado.

¢ Requiere inversion constante en marketing, distribucion y capacidad productiva

para mantener su ventaja competitiva.

|g
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e Puede ser el motor de crecimiento y de imagen de marca. Coincide con el
analisis ABC, donde es también el producto con mayor aporte en ingresos

(38,6 %).

3.2.2. Interpretacion Interrogante: Producto Irish Red

e Baja participacion en un mercado de alto crecimiento. Tiene potencial de
crecimiento, pero no ha logrado consolidarse como lider.

o La empresa debe decidir si invertir para convertirlo en estrella o dejar de
impulsarlo.

¢ Requiere analisis de rentabilidad, comportamiento del consumidor y
competidores.

e Enel ABC, figura como A, lo cual sugiere que si aporta ingresos importantes, lo

que contradice ligeramente esta ubicacion y merece revision.

3.2.3. Interpretacion al producto Vaca: Pale Ale

e Alta participacion en un mercado de bajo crecimiento

¢ Es un producto estable y rentable, no necesita inversion agresiva.

e Se recomienda mantener su calidad y eficiencia, ya que genera ingresos
constantes que pueden financiar otras areas.

e En el analisis ABC también figura como producto tipo A, lo cual respalda esta
lectura.

3.2.4. Interpretacion producto Perro: Amber

e Baja participacion y bajo crecimiento
¢ Tiene bajo rendimiento comercial, con poca demanda y poco aporte

economico.
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e Puede representar una carga en inventario y recursos de marketing.

¢ Recomendable evaluar reformulacion, reposicionamiento o incluso retiro del
portafolio.

e Coincide con el analisis ABC, en el que aparece como categoria B con baja

contribucion relativa.

3.3. Recomendaciones Estratégicas

e Enfocar inversiones en Chulla Chela para sostener su liderazgo.

e Reevaluar Irish Red: dado que aporta el 21,1 % de las ventas, podria ser un
producto con buena percepcién, pero su baja participacion de mercado sugiere
oportunidad de reposicionamiento.

o Proteger Pale Ale: mantener eficiencia operativa y presencia constante.

o Tomar decisiones con Amber: definir si vale la pena mejorar su propuesta de

valor o eliminarlo del portafolio.

Se ha realizado un analisis integrado utilizando dos herramientas
complementarias: la matriz ABC, que clasifica los productos segun su aporte
econdmico, y la matriz BCG, que evalua su participacién en el mercado y el
crecimiento del mismo. Esta integracion permite identificar de forma estratégica cuales
productos deben recibir inversion, cuales mantener, y cuales replantear o retirar,

asegurando asi una toma de decisiones mas eficiente y orientada al valor.



Tabla 14:

Integracion Analisis ABC y BCG

Matriz Integrada ABC y BCG de los productos principales de Santana

Categoria Categoria Crr s
Cerveza ABC BCG Analisis Integrado
Producto mas valioso. Alta participacion, alta
demanda y maximo aporte econémico
Estrell . o
Chulla A strefia (38,6 %). Requiere mantenimiento de
Chela * : X . .
liderazgo con inversion en marketing y
capacidad productiva.
Aporta significativamente a los ingresos
(21,1 %), pero su baja participacion de
Irish A Interrogante | mercado sugiere que aun no esta
Red ? consolidada. Requiere estrategia clara: puede
ser promovida a estrella o descontinuada si
no mejora.
Producto consolidado con ingresos estables
Vaca (15,2 %). No necesita gran inversion. |deal
Pale Ale A , . . .
1) para financiar otros productos sin consumir
recursos.
Bajo aporte econémico (8,8 %) y poco
Perro posicionamiento. Puede ser reformulado,
Amber B o L . :
= reposicionado o eliminado si no mejora su
desempefio.

Nota: Elaboracién propia

3.4. Analisis del impacto en la cadena de suministro y produccion

Al ser Chulla Chela el producto estrella, su impacto en la cadena de suministro

y produccién de Santana genera un impacto significativo al introducir mayor

complejidad operativa y oportunidades estratégicas.
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Desde el aprovisionamiento, requiere la adquisicion de insumos especializados

que pueden implicar nuevos proveedores o procesos de compra mas exigentes.

En produccion, demanda ajustes en las lineas o parametros de elaboracién si
se trata de una receta artesanal o con ingredientes diferenciados, lo que también
afecta la planificacién y eficiencia. A nivel logistico, su distribucidn podria enfocarse en
canales especializados, con necesidades particulares de almacenamiento o
transporte, especialmente si se trata de un producto de rotacién rapida o vida util

limitada.

En lo que a las ventas concierne, puede potenciar el posicionamiento de la
marca al llegar a publicos que aprecian la identidad local, aunque también generan
variacion en la demanda que debe ser gestionada adecuadamente. Al final, el impacto
puede extenderse a la sostenibilidad y percepcion social de Santana Brewing
Company, al impulsar productos con valor ambiental o cultural, fortaleciendo su

reputacion y la diferenciacién en el mercado.

El impacto de la “Chulla Chela”, obliga a configurar la logistica y la produccion
con un enfoque superior, precision y agilidad, transformandose en el eje sobre el cual

se alinea la estrategia operativa en su totalidad.

3.5. Analisis del Value Stream Mapping (VSM).

En este punto del proyecto se analiza el Value Stream Mapping (VSM) de la
empresa Santana Brewing Company, como una herramienta esencial para entender el
flujo de valor, iniciando por la materia prima, llegando hasta el producto terminado. Por
medio de este estudio preliminar se identifican los procesos criticos, tiempos de ciclo,
cuellos de botella y desperdicios que impactan en la eficiencia operativa. El

diagnostico mencionado, es fundamental, como paso preliminar, para evaluar la
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disponibilidad de planta instalada, puesto que permite dimensionar la capacidad real

del sistema productivo, identificar oportunidades de mejora y tomar decisiones

informadas sobre la gestidn de recursos y la planificacion de la produccion (ver Anexo

3.5.1. Procesos especificos y etapas de produccion.

Los pasos que agregan valor directamente al proceso productivo son:

3.5.1.1. Recepcion.

o Recepcion de Materias primas, validar la inocuidad de las materias
primas, asegurar la correcta rotacion.

o Asegurar la efectividad del inventario.

o Abastecer los materiales y materias primas hacia el proceso de

productivo.

3.5.1.2. Molienda.

o Se tritura los granos de cebada malteada tipo Pale Ale y Munich.
o Se coloca los granos triturados en una olla con agua caliente (68°C) por

una hora para extraer los azlcares de la malta.

3.5.1.3. Maceracioén

o Se realiza la preparacion de el mosto del afrecho de la malta.



€iS R

o Se mezclan granos de malta molidos con agua caliente para convertir el
almidon en azucares fermentables que la levadura utilizara para

producir alcohol y CO2.Hervido.

3.5.1.4. Hervido.

o Se hierve el mosto por una hora para esterilizarlo y se agregan los

lupulos.

3.5.1.5. Enfriado.

o El enfriamiento rapido es crucial para prevenir contaminaciones y
asegurar una fermentacion exitosa.

o El proceso implica reducir la temperatura del mosto a la temperatura
6ptima para la levadura, generalmente entre 18-24°C para cervezas tipo

ale y 7-13°C para cervezas tipo lager.

3.5.1.6. Fermentacion

o El mosto estéril se coloca en el tanque de acero inoxidable y se
agregan levaduras cerveceras. Se fermenta por 7 dias a una
temperatura de 21°C.

o Se decanta las levaduras y se baja la temperatura a 4°C por 15 dias.

3.5.1.7. Lavado

o El proceso de lavado se realiza a través del sistema CIP (Cleaning-In-
Place o Limpieza en el Lugar) es un método automatizado para limpiar

y desinfectar el equipo de produccion sin necesidad de desmontarlo.
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o Este proceso, crucial para la higiene y la calidad de la cerveza, implica
la circulacién de soluciones de limpieza a través de tuberias, tanques y

otros componentes del sistema de elaboracion.

3.5.1.8. Filtrado.

o Lafiltracion en la cerveza artesanal después de la fermentacion busca
eliminar sélidos suspendidos como levadura residual, proteinas y
compuestos que pueden causar turbidez, mejorando asi la claridad, el

sabor y la estabilidad de la cerveza.

3.5.1.9. Envasado.

o Se envasa en botellas de vidrio color ambar, se tapa, se etiqueta y se

marca el lote de produccion y fecha de expiracion o de vencimiento

3.5.1.10. Etiquetado.

o El etiquetado de cerveza requiere informacién esencial sobre el
producto, incluyendo detalles sobre la elaboracion, ingredientes, y
aspectos legales, ademas de un diseno atractivo que refleje la identidad
de la marca.

o Es importante en cada proceso de etiquetado detallar el lote con el fin

de mantener el control de la trazabilidad del producto.

3.5.2. Tiempos de procesos de produccion



El tiempo que tarda el proceso de produccion de la Cerveza Artesanal Santana
es de: 564.65 horas, considerando los procesos vinculados directos a la produccién,

asi como los que no agregan valor.

Los tiempos especificos de produccion son los siguientes:

Tabla 15:

Tabla de tiempos registrados en el Value Stream Mapping.

Agrega Valor / Horas de Horas no
No agrega valor locese proceso agregan valor
No agrega valor Recepcién 0,5
Agrega Valor Molienda 1
No agrega valor Limpieza 0,75
Agrega Valor Maceracién 3
No agrega valor Limpieza 0,65
Agrega Valor Hervido 2
No agrega valor Limpieza 1
Agrega Valor Enfriado 1
No agrega valor Desplazamiento 2
Agrega Valor Fermentacion 504
No agrega valor Limpieza 1
Agrega Valor Lavado 6
No agrega valor Desplazamiento 2
Agrega Valor Filtrado 24
No agrega valor Empaque 1,5
Agrega Valor Envasado 8
No agrega valor Desplazamiento 1
Agrega Valor Etiquetado 5,25
TOTAL, TIEMPOS 554,25 10,4

Nota: Elaboracién propia

3.5.3. Cuellos de Botella:
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Se ha identificado que el proceso cuello de botella es el Envasado debido a
que su capacidad es de 1400 litros, mientras que los procesos preliminares tienen una
capacidad maxima de 2,000 litros, generando una restriccion de entrega de 600 litros

que podrian ocasionar un desperdicio equivalente de un 50% (300 litros).

3.5.4. Actividades que no agregan valor al proceso productivo:

En la elaboracion de la cerveza artesanal, se identifican procesos secundarios
que no agregan valor debido a que no son parte directa del proceso de transformacion,
estos son: la recepcién de ingredientes, limpieza, desplazamientos y preparacion de
empaques ya que no se vinculan directamente al producto final (la cerveza), sino que

son tareas necesarias para habilitar el proceso.

3.5.5. Reduccién de tiempos de produccion y mejoras en el ciclo (Eficiencias

operativa):

Proponemos los siguientes planes de accion para reducir los tiempos de ciclo,

asi como la mejora del rendimiento:

¢ Implementar la metodologia SMED en el proceso de recepcion de materias
primas, logrando una reduccion del tiempo de cambio de 50 a 30 minutos
mediante la optimizacién de tiempos y movimientos. Esta mejora contribuye a
una mayor eficiencia operativa y a una mejor gestion de los recursos en la

etapa inicial del proceso productivo.

e Realizar una inversion de USD 6.000 en la adquisicion de barriles, con el fin de
ampliar la capacidad de envasado a 2.000 litros, fortaleciendo asi la eficiencia

operativa y la capacidad de respuesta ante la demanda del mercado.
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e Puesta en marcha de la centrifuga adquirida por la empresa Santana (Inversion
USD 100.000, realizada en el 2024), con el objetivo de optimizar los tiempos en
el proceso de filtrado, sustituyendo el método artesanal tradicional. Esta
implementacién permitira reducir el tiempo del proceso de 24 horas a tan solo 1
hora, incrementando significativamente la eficiencia operativa. Ademas, se
proyecta una reduccion de merma equivalente a $50.240 anuales, lo que
representara un retorno tangible en términos de ahorro y mejora en la

productividad.

3.5.6. Balanceo del VSM de Santana Brewing Company

Una vez analizado el VSM, se obtuvieron los siguientes resultados:

Tabla 16:

Resultados VSM 1

Descripcion Valores

Produccion 2024 59.777,00
Santana objetivo incremento anual 25.394,00
Produccién anual esperada 85.171,00
Dias /afio 220,00
Hrs/dia 8,00
hrs/afio 1.760,00
I/hr 48,39
min/hr 60,00
[/min 0,81

Nota: Elaboracién propia

L)
[\
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Tabla 17:

Resultados VSM 1 - Takt Time

Proceso I/min Takt Time
Molienda 380 1 380,0 6,33 0,81
Maceracion 1.000 3 333,3 5,56 0,81
Hervido 10.000 2 5000,0 83,33 0,81
Enfriado 1.000 1 1000,0 16,67 0,81
Fermentacion 2.000 504 4,0 0,07 0,81
Lavado 570 6 95,0 1,58 0,81
Filtrado 2.000 24 83,3 1,39 0,81
Envasado 1.600 8 200,0 3,33 0,81
Etiquetado 2.000 5,25 381,0 6,35 0,81

Nota: Elaboracion propia

llustracion 10:

Gréfica de Balance VSM

Grafica de balance
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Nota: Elaboracion propia




3.6. Anadlisis actual de la Demanda del Producto Estrella Chulla Chela

El analisis muestra la evolucion de las ventas y la demanda de Chulla Chela

desde enero 2023 a junio 2025.

En el siguiente grafico se muestra la participacion porcentual de cada

presentacion (ITEM) en las ventas totales durante el periodo analizado.

llustracion 11:

Participacion por presentacion tipo de cerveza

Participacién en Ventas por ITEM

CHULLA CHELA BARRIL 30 L

===s  CHULLA CHELA BARRIL DESECHABLE 3 L
CHULLA CHELA 330ML BOT

CHULLA CHELA BARRIL 20 L
CHULLA CHELA BARRIL DESECHABLE 10 L

CHULLA CHELA BARRIL 50 L
CHULLA CHELA LATA SLEEXK 330ML

Nota: Elaboracion propia

Chulla Chela Barril 30 L. : $132,392

Chulla Chela Barril Desechable 10 L : $35,932

Chulla Chela Lata Sleek 330ml : $29,522
Chulla Chela Barril 50 L : $28,844
Chulla Chela Barril 20 L : $19,517
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e Evolucion Mensual de Ventas

La evolucion mensual muestra un crecimiento sostenido en las ventas totales
desde enero 2023 hasta junio 2025, con picos importantes de crecimiento desde 2024

con picos importantes en los primeros meses de 2025.

llustracion 12:

Evaluacién mensual de ventas por presentacion

Evolucién mensual de Valor de Venta

Total

CHULLA CHELA 330ML BOT
CHULLA CHELA BARRIL 20 L

CHULLA CHELA BARRIL 30 L.

CHULLA CHELA BARRIL 50 L

CHULLA CHELA BARRIL DESECHABLE 10 L
CHULLA CHELA BARRIL DESECHABLE 3 L
CHULLA CHELA LATA SLEEK 330ML

16000
14000
12000
10000

8000 '@

Valor Venta

6000

4000

2000

SHIPIOENPROD VDD PP O PRSP PP

R A e R A A s o Sl ad DD A A W A
P A,
PN A ENANAN AN AN AN ANENAN

ANO_MES

Nota: Elaboracion propia

e Evoluciéon Mensual de Ventas
El crecimiento del YTD entre 2023 y 2025 ha sido significativo, lo que sugiere una
mayor aceptacion de las presentaciones de Chulla Chela en el mercado.
2023: $38,887
2024: $46,567

2025: $68,494
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llustracion 13:

Evaluacién mensual de ventas YTD por ltem

YTO por ITEM {Enero-Junic)
70000 a8 and

— CHULLA OHELA J30MLBOT
_ CHULLACHELA BARRIL 200
 CHULLA CHELA BARRIL 30 L
o000 — CHULLA CMELA BARRIL 80 L
m CHULLA CHELA BARRN DESECHARLE 10|
. CHULLA OHELA BARRIL DESECHABLE 3¢
0000 — CHULLA CHELA LATA SLEEX 3300
g 40000 Jssay
s
< 30000
20000
10000
0

Nota: Elaboracion propia

e Evolucion del Backorder

Se observan valores de backorder importantes en varios items durante los
primeros meses de 2025, especialmente en las presentaciones de mayor volumen
como barriles de 30L y 50L.
llustracién 14:

Evolucién del Backorder

BACK ORCEZR EN VALORES a4l

$6.798

s66s

D FID S5E AP MAY UM JUL ISU P OCT OV OIC N fEN MRR ABR MRY JUM UL DS NS OCT OV IO DT fEF MG AR Y e

‘ . L ® : n 2 i3 3 3 L ‘ ' .

Nota: Elaboracion propia



llustracion 15:

Backorder en doélares

BACE CRDER EN VALOEES

0%

1TEM

mCHOLLE CHELR
ECHOLLE CHELR
ECHOLLE CHELR
ECHOLLE CHELR
ECHOLLE CHELR
ECHOLLE CHELR
ECHOLLE CHELR

Nota: Elaboracion propia

e Evolucion de devoluciones

Las devoluciones se analizaron a partir de registros negativos

L uine

A State Severury

330ML BOT

BRAAIL 20 L

BRAAIL 30 L.

BRAAIL 50 L

BRAAIL DEJECHRBLE 140 L
BRAAIL DESECHRBLE 3 L
LATR JLEEK 330ML

de venta. Se

destaca que la mayor participacion en devoluciones corresponde al item 'CHULLA

CHELA BARRIL 30 L.", seguido por la presentacién de 10L desechable. Las

devoluciones muestran una disminucion progresiva a partir del segundo semestre de

2024.



llustracion 16:

Evolucion de devoluciones

Evolucién Mensual de Devoluciones

-250

-355-358.-365._
~500 =
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-1000
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Nota: Elaboracién propia

3.7. Desarrollo Del Modelo Predictivo De La Demanda

Prophet es un modelo de series temporales que permite realizar prondsticos

Automatizables, interpretables y sélidos.

A diferencia de otros modelos predictivos, como el ARIMA, ETS y ML, el
modelo Prophet es de facil implementacion incluso con pocos conocimientos de
estadistica ya que no requiere una parametrizacion técnica en cuanto a diferenciacién

o estacionalidad (Hyndman & Athanasopoulos, 2021).

Adicionalmente, el modelo Prophet brinda la ventaja de que automatiza el
ajuste de tendencia, estacionalidad y feriados sin requerir de un trabajo manual para

encontrar el mejor modelo (Taylor & Lethman, 2018).
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Finalmente el modelo funciona bien con pocos afos historicos, actualizarlo es
rapido y soporta multiples estacionalidades, por lo que es util para nuestro modelo de

datos semanal (Meta Open Source, s.f.).

En el modelo Prophet,

y(t) = g(t) + h(t) + et

donde:

g(t): tendencia (lineal o logistica).

s(t): estacionalidad (diaria, semanal, anual).

h(t): efectos de dias festivos o eventos especiales.

€. error aleatorio

El modelo Prophet, fue elegido para nuestro analisis por su sencillez y utilidad,
ya que al ser un modelo moderno y automatizado, es ideal para la Cerveceria Santana
que cuenta con poca informacion historica, el mercado cervecero tiene una
estacionalidad clara y no requiere de relaciones temporales no lineales o complejas,
es decir que no requiere de expertos en estadisticas ni cientificos de datos para llegar

a resultados con buen ajuste y de facil interpretacion.

A continuacién se describe la construccion del modelo predictivo Prophet para

Chulla Chela

Primero se recolectd un histérico de ventas semanales y se realizé una
limpieza de los datos filtrando las devoluciones, y sumando la venta real con el back

order para calcular la demanda real.
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llustracion 17:

Cddigo demanda real

df[ 'demanda_real’'] = df['Unds Venta'] + df['Unds Back Order’]

Nota: Elaboracion propia

Posteriormente se preparé la serie temporal estructurando los datos en dos
columnas:
ds: fecha

y: variable objetivo (unidades demandadas de Chulla Chela)

llustracion 18:

Codigo demanda real por fecha

df_prophet = df[['Fecha', 'demanda_real']].rename(columns={'Fecha': 'ds’', 'demanda_real’:

Nota: Elaboracién propia

Seguidamente se entrend y personalizé el modelo tomando en cuenta

llustraciéon 19:

Codigo de loop
# === LOOP POR ITEM ===
for item in df_agregado|'ITEM" |.unigue():
df_item = df_agregado|df_agregado] 'ITEM"| == item] .copy()

Nota: Elaboracion propia

y'H
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La incorporacién del canal para la presentacién en Lata y se excluye esta

variable para el resto de las presentaciones.

llustracion 20:

Cadigo de unidades por presentacion y canal para Latas

if item == "CHULLA CHELA LATA SLEEK 33@ML":
print(f" ¥ Modele con canal cliente: {item}")
dummies = pd.get_dummies(df_item['CANAL CLIENTE'], prefix='canal')
df_item = pd.concat{[df_item|[|'ds', 'y']], dummies], axis=1)
df_modelo = df_item.groupby( ds’').sum().reset_index()

model = Prophet{weekly seasonality=True, yearly_seasonality=True, holidays=feriados)
for col in dummies.columns:

model.add_regressor(col)
model.fit(df_modelo)

future = model.make_future_dataframe(periods=12, freg="W")

for col in dummies.columns:
future[col| = df_modelo|col].mean()

Nota: Elaboracion propia

llustracion 21:

Caodigo de unidades por presentacion para otras presentaciones

else:
print(f" ¢ Modelo clasico: (item}")
df_modelo = df_item.groupby('ds’)['y'].sum().reset_index()
model = Prophet{weekly_seasonality=True, yearly_seasonality=True, holidays=feriados)
model.fit(df_modelo)
future = model.make_future_dataframe(periods=12, freg="W")

Nota: Elaboracion propia

Prediccion con temporalidad semanal por item y canal
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llustracion 22:

Codigo temporalidad

# === AGRUPAR POR ITEM, CANAL Y SEMANA ===
df_agregado = df.groupby(['1TEM', 'CANAL CLIENTE', 'SEMANA'])['UNDS PEDIDO' |.sum().reset_index()
df_agregado.rename({columns={"SEMANA': 'ds’', 'UNDS PEDIDO': 'y'), inplace=True)

Nota: Elaboracion propia

Inclusidn de los dias festivos del Ecuador
llustracion 23:

Cadigo dias festivos

¥ === FERIADOS ECUATORIANOS ===
feriados = pd.DatafFrame(
"holiday': 'feriado’',

'ds': pd.to_datetime(
‘2023-81-01",'2923-02-20",'2823-92-21","2023-84-087" ,'2023-05-81",'2823-88-10","2823-12-25"
‘2@24-01-01",'2024-02-12",'2824-92-13","2024-93-29" ,'2024-05-081",'2824-88-10 ", "2024-12-25"
‘2e25-81-81",'2025-93-983", '2825-83-84" ,"2025-04-18" , ' 2025-05-81", '2025-88-18" , "2825-12-25"
)y

‘lower_window': 8,

‘upper_window': 1

Nota: Elaboracién propia

Posteriormente se genera el prondstico de la demanda para 12 periodos con
frecuencia semanal que genera una tabla de valores predichos con un intervalo
superior e inferior
llustracién 24:

Cddigo forecast

forecast = model.predict(future)
forecast! | 'yhat', 'yhat_lower', ‘yhat_upper’]|] = (
forecast!| 'yhat', 'yhat_lower', ‘yhat_upper']l.clip(lower=8).round(®).astype(int)

Nota: Elaboracion propia

3.8. Modelo EOQ y Punto De Pedido ROP Semanal Para Chulla Chela

|g
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Este andlisis aplica el modelo EOQ (Cantidad Econdémica de Pedido) y el ROP (Punto
de Pedido) de forma semanal para una sola cerveza, diferenciada por sus
presentaciones (ITEM). Se considera un Lead Time (LT) de 3 semanas, un nivel de
servicio del 95% (Z = 1.65), y un Tamano Minimo de Lote (TML) de 2000 litros por

pedidon (ver Anexo 3).

* Demanda semanal estimada a partir de datos histéricos positivos en litros.
» TML de 2000 litros para envase total que se distribuible entre presentaciones.
« Costos: $100 por pedido y $5 anuales por litro en almacenamiento.

* Nivel de servicio: 95% — Z = 1.65.
Con estos supuestos, se emplean las siguientes formulas:

«EOQ =+ (2DS / H), donde D es demanda anual, S el costo por pedido, H el costo de
mantenimiento anual por litro.
*ROP=d x LT +Z x 0 x VLT, donde d es demanda semanal promedio, o es

desviacion estandar.

A continuacion, se detalla el Punto de Pedido para cada una de las presentaciones
considerando un tamafio minimo de lote de 2000 litros para alcanzar un nivel de

servicio del 95% (ver Anexo 2).



llustracion 25:

Punto de pedido por presentacion

Litros

Punto de Pedido (ROP) por Presentacion
1294

Nota: Elaboracion propia

CHULLA CHELA 330ML BOT

Demanda semanal promedio: 7.3 litros
Desviacion estandar semanal: 10.99 litros
EOQ (litros): 2000

ROP (litros): 53.31

CHULLA CHELA BARRIL 20 L

Demanda semanal promedio: 54.1 litros
Desviacion estandar semanal: 31.05 litros
EOQ (litros): 2000

RORP (litros): 251.02

CHULLA CHELA BARRIL 30 L.

Demanda semanal promedio: 300.58 litros
Desviacion estandar semanal: 137.24 litros
EOQ (litros): 2000

RORP (litros): 1293.96



e CHULLA CHELA BARRIL 50 L
Demanda semanal promedio: 91.34 litros
Desviacion estandar semanal: 50.16 litros
EOQ (litros): 2000
RORP (litros): 417.35

e CHULLA CHELA BARRIL DESECHABLE 10 L
Demanda semanal promedio: 106.96 litros
Desviacion estandar semanal: 90.45 litros
EOQ (litros): 2000
RORP (litros): 579.38

e CHULLA CHELA BARRIL DESECHABLE 3 L
Demanda semanal promedio: 19.1 litros
Desviacion estandar semanal: 13.79 litros
EOQ (litros): 2000
ROP (litros): 96.72

e CHULLA CHELA LATA SLEEK 330ML
Demanda semanal promedio: 36.81 litros
Desviacion estandar semanal: 22.22 litros
EOQ (litros): 2000

ROP (litros): 173.93

3.9. Modelo De Produccion

Al tratarse de un mismo estilo de cerveza, para su implementacion en la
produccién, es necesario considerar la demanda total para posteriormente, envasarlos

de acuerdo a la necesidad proyectada por presentacion.
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Para llegar al Punto de Pedido, se transformaron las unidades de demanda
semanal por presentacion a Litros y de esta manera se determiné en qué dia de qué
semana se debia producir un batch de Chulla Chela considerando los dias que tarda

su produccion.

llustracion 26:

Cddigo unidades de cerveza a litros

.. Anrannr ~nl " o s+roc o dE § N S
¥ === Agregar cocumng de Lt C g 4f_rorecast ===

df_forecast|['LITROS'] = df_forecast.apply(

lambda row: row| 'PRONOSTICO CENTRAL * volumen_litros.get{row{ 'ITEN'], 8),
axis=1

w == Agrupar (1Tros

litros_por_semana = df_forecast.groupby( "SEMANA")[ "LLITROS" ].sum().reset_index()

# === Mostrar re

print(" * Litros necesarios por semana:")

print{litros_por_semana)

Nota: Elaboracién propia

Para modelar el punto de pedido se parte del forecast semanal obtenido previamente
con el modelo Prophet. Se considera un tiempo de produccién de acuerdo con el lead
time por estilo por lo tanto la orden de produccién debe emitirse un periodo antes de

que ocurra la demanda.

El modelo, simula la demanda futura que llegara después de acuerdo con el lead time
por estilo y se la acumula un periodo a periodo. Cuando la simulacién alcanza los 2000
litros (Batch de produccién), se emite una orden de produccién para que esté lista a

tiempo.



llustracion 27:

Férmula Batch de produccion

acumulado += df.loc[semana demanda, "LITROS']

Donde semana_demanda = semana_actual + lead time

Nota: Elaboracion propia

Adicionalmente se considera que solo se produce en bloques exactos de 2000
litros. Si la acumulacién alcanza los 2000, se produce exactamente esa cantidad y se
mantiene un acumulado para la siguiente orden. En el caso de la cerveza, este stock

acumulado, ya debe ser envasado segun las unidades proyectadas por presentacion.

llustracion 28:

Condicional stock acumulado

while acumulado »>= lote fijo:
producir 2688
acumulado -= 2888

Nota: Elaboracién propia



llustracion 29:

Simulacion de Cobertura de Demanda con Stock Inicial

Nota: Elaboracién propia

El modelo predictivo es flexible y facilmente actualizable, es decir que con cada

OC que recibe Santana, se puede actualizar la base de datos original y recalcular

tanto la demanda esperada como el punto de pedido. Es tal la sencillez de su

aplicacion que incluso una vez producido un batch de cerveza se puede realizar una

corrida adicional del modelo y de forma rapida recalcular las unidades por

presentacion y de esta manera proceder al envasado con una demanda proyectada

actualizada.

3.10. Analisis De La Capacidad Instalada E Histérico De Ordenes De Produccién

La capacidad instalada de Santana opera en promedio entre el 36% y 41% de

su potencial anual estimado, tomando como referencia el mes de mayor produccion

octubre 2024). Aunque entre 2023 y 2024 se evidencié un incremento del 13,6% en la
( q y
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produccion total y una mejora en la eficiencia por orden de produccién, aun existe un

amplio margen para incrementar la utilizacién de la capacidad sin requerir inversiones

adicionales. Se tiene oportunidades para optimizar la planificacion y responder a una

mayor demanda, especialmente considerando los picos alcanzados en los ultimos

meses analizados.

Tabla 18:

Capacidad instalada

Ordenes Litros a producir Litros producidos M_erma
(litros)
2023 1 2 4.300 2.702 1.598
2 2 4.300 3.692 608
5 2 4.250 3.810 440
6 1 2.050 1.836 214
7 1 2.200 1.950 250
8 1 2.050 1.829 221
10 2 4.400 3.961 439
12 2 4.230 3.862 368
Total 2023 13 27.780 23.642 4.138
2024 1 2 4.480 4.070 410
3 2 4.320 3.877 443
5 2 4.450 4,096 354
6 2 4.350 3.928 422
10 3 6.000 5.466 534
11 3 6.150 5.415 735
Total 2024 14 29.750 26.851 2.899
Total general 27 57.530 50.494 7.036

Nota: Elaboracién propia



Detalle De Capacidades De Produccion.

Tabla 19:

Detalle de capacidades de produccion

Detalle Capacidad

Dias al afio 365
Dias requeridos para un batch 21
N° batch 17
Litros por batch 2.000
Litros anuales 34.762

Nota: Elaboracién propia

3.11. Analisis Anual Del Fill Rate

El analisis del fill rate anual de la empresa Santana muestra una variacion
importante en el desempefio logistico y de cumplimiento de pedidos entre los afios
2023, 2024 y 2025. En 2023, la empresa alcanzo6 un fill rate general del 87%, lo que
indica un buen nivel de cumplimiento respecto a la cantidad solicitada. Sin embargo,
en 2024 se observa una caida significativa al 74%, lo que podria reflejar problemas en
la cadena de suministro, y en la asertividad de la demanda, ademas de la gestion de
inventarios para reaccionar a la baja alineacién Comercial y planificacién de la

demanda.

Para el 2025, la compania logra recuperarse con un fill rate del 86%,
acercandose nuevamente a los niveles de 2023. Esta recuperacién se ha logrado
gracias al gran esfuerzo de toda la alta direccion y a acciones correctivas como tener
una mayor alineacion y comunicacioén entre las areas: Comercial y Operaciones.
Aunque aun se evidencian oportunidades de mejora, especialmente en formatos como
el barril de 50 L y el desechable de 3 L, que mantienen indices bajos en ciertos afios.
Un control mas estricto de la planificacion de la demanda y la capacidad de respuesta

operativa podria ayudar a mantener una mayor estabilidad en el desempefio.



Tabla 20:
Anélisis Fill Rate
Cantidad vendida Cantidad pedido Fill rate por afio
Descripcion T e e B e B e e
2023 2024 2025 2023 2024 2025 2023 2024 2025

SANTANA CHULLA CHELA 330ML BOT 1.299 525 456 2.363 1.279 456 | 55% | 41% | 100%
SANTANA CHULLA CHELA BARRIL 20 L 96 107 56 187 175 103 | 51% |61% |54%
SANTANA CHULLA CHELA BARRIL 30 L. 411 545 295 492 621 320 | 84% |88% |92%
SANTANA CHULLA CHELA BARRIL 50 L 89 59 23 159 100 80 |56% |59% |29%
SANTANA CHULLA CHELA BARRIL DESECHABLE 10 L 14 374 424 28 497 470 | 50% | 75% | 90%
SANTANA CHULLA CHELA BARRIL DESECHABLE 3 L 20 190 50 257 | 0% 40% | 74%
SANTANA CHULLA CHELA LATA SLEEK 330ML 7.019 4.516 2.269 7.019 5.543 2.623 | 100% | 81% | 87%
Total general 8.928 6.146 3.713 10.248 8.265 4.309 | 87% | 74% | 86%

Nota: Elaboracién propia



CAPITULO 4

4. Propuesta de Mejora en el Plan de Produccién

4.1. Estrategias para reducir los quiebres de stock y evitar sobre produccién

4.1.1. Planificacion de la demanda con datos histéricos y tendencias

e Uso de analisis de ventas pasadas y estacionalidad para anticipar picos de
demanda (Feriados, eventos locales, promociones, etc.).

¢ Implementacion de modelos de prondstico para cada SKU, ajustados a canales
de venta especificos; si bien es cierto en este proyecto nos hemos enfocado en
el producto estrella, sin embargo, el modelo de proyeccién de demanda puede

utilizarse para el resto de los estilos que dispone Santana.

4.1.2. Revisién de inventarios de seguridad

e Establecimiento de stock de seguridad por producto clave, especialmente en
cervezas de alta rotacién como "Chulla Chela", contemplando que representa
el 38,6% de la venta.

¢ Revision perioddica de niveles minimos y maximos de la bodega de producto
terminado, siendo de esta de donde se direccionan a todos los clientes B2B y

B2C.

4.1.3. Sistema de reposicion automatizada

e Uso de sistemas ERP o herramientas de gestion de inventario que generen

alertas automaticas cuando los niveles de stock se aproximan al minimo.



eig [

¢ Planificacion automatica basada en parametros dinamicos (ventas reales vs.

proyectadas), en base al modelo propuesto en este proyecto.
4.1.4. Produccién ajustada a la demanda (Make to Stock - Make to Order)

e Produccion continua de productos de alta rotacion y planificacién bajo
demanda para ediciones limitadas o especiales.
e Balance adecuado entre lotes grandes (eficiencia) y lotes de productos de

temporada, o pedidos especiales (flexibilidad).
4.1.5. Monitoreo en tiempo real del inventario

e Implementacién de sistemas que permiten visibilidad en tiempo real del
inventario en producto en proceso (se estima tiempo de ciclo de 21 dias),

bodega de producto terminado, y bodega virtual de stock de los clientes.
4.1.6. Estrategias de contingencia y flexibilidad operativa

¢ Mantenimiento preventivo en equipos criticos de produccion, como caldero,
sistema de bombas, sistema de purificacién de agua, y otros para evitar
paradas no planificadas.

e Entrenar constantemente al personal (multifuncional), con el fin de cubrir
cambios de linea o procesos manuales temporales.

e Programa pequefios lotes para los estilos de baja rotacion (estilos de tipo B y

C).
4.1.7. Comunicacioén activa entre areas

e Coordinacioén constante entre ventas, produccion, logistica y compras para

alinear prioridades y anticiparse a posibles faltantes.
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¢ Reuniones operativas perioddicas para seguimiento de KPIs como OTIF (On

Time In Full) o Fill Rate.

Tabla 21:

Referencia para comunicacion entre clientes internos

Area

‘s Frecuencia
Interaccion clave
recomendada

Proyecciones de demanda,
eventos, tendencias.

Campanas, lanzamientos,
cambios de producto,

Ventas - Produccion Semanal / Quincenal

Marketing - Produccion Por campafa / mensual

Lead times, pedidos

. . Semanal / a demanda
pendientes, alternativas.

Compras - Produccion

Finanzas - Produccion - Presupuestos, margenes,
Ventas costos objetivos,

Niveles de inventario,
rotacion, quiebres.

Mensual / Trimestral

Bodega - Todas las areas Diario / Semanal.

Nota: Elaboracién propia

Tabla 22:

KPI’s segun clasificacion ABC.

Categ Productos ‘ Estrategia de KPI Meta Justificacion
oria Inventario Relacionado Objetivo  Financiera y Operativa
Tasa de Son el corazén del
- Control estricto quiebre de <5% negocio. Requieren
Chulla L . .
Chela stock precision, disponibilidad
A Irish Red - Reposicion Fill Rate >= 95% cqns.tante y minima
frecuente (JIT) pérdida.
Pale Ale T - L
- Inventarios 6ptimos | Dias de ~ 21 dias Priorizacion absoluta en
y rotacion alta Inventario recursos
Tasa de Apoyan la oferta
- Monitoreo quincenal | quiebre de <5% poy | Se a
stook principal. Se ajus.ta
Amber segun estacionalidad o
Stout - Produccién push-pull | Fill Rate >=95% promociones.

Balance entre servicio y

- Stock moderado con | Dias de 25.30 dias | costos.

buffer Inventario
- Productos bajo Dias de Tiene baja rotacion. El

. . < .
Porter Sggfgﬁg;mes Inventario 15 dias stock debe mantenerse

C Yuca Segun minimo para liberar

P - Minimo stock Cobertura MP capital y evitar
apa consumo ;
obsolescencia.

- Control mensual o Exactitud de >= 95% Evaluar continuidad.
bimensual proveedor

Nota: Elaboracion propia
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4.2. Optimizacion de la prevision de demanda y capacidad de produccion

El estilo Chulla Chela, identificado como producto estrella por su alta
rotacién e impacto en ventas, exige una planificaciéon altamente precisa y
adaptable. El principal desafio detectado ha sido la variabilidad en la demanda
(ver tabla detallada, segun presentaciones), lo que ha provocado quiebres de
stock en momentos criticos (eventos, temporadas altas) y, en otros casos,
sobreproduccion que deriva en acumulacion de inventario, y mayores costos

operativos

Tabla 23:

Medidas de tendencia central y dispersion.

Coeficiente
Desviacion | Minimo Maximo Mediana Rango €. .
S — ()
CHULLA CHELA 330ML BOT 13,35 14,42 -25 200 12 225 108,02
CHULLA CHELA BARRIL 20 L 108|056 2 4 1 6 51,72
CHULLA CHELA BARRIL 30 L. 1,27 0,92 -5 5 1 10 72,56
CHULLA CHELA BARRIL 50 L 107|057 2 2 1 4 53,83
CHULLA CHELA BARRIL DESECHABLE 10 L | 1,54 1,82 -18 25 1 43 118,13
CHULLA CHELA BARRIL DESECHABLE3L | 1,63 | 0,98 1 8 1 7 60,03
CHULLA CHELA LATA SLEEK 330ML 12,91 17,32 -72 228 11 300 134,14

Nota: Elaboracién propia

Para efecto del estudio, se procede a comparar la disponibilidad de capacidad
de la instalaciéon de planta, los litros de cerveza que el modelo predictivo sugiere
producir, su vez se hace una comparacion con la capacidad instalada para elaborar un

batch de cerveza (2000 litros).



Tabla 24:

Comparacion capacidad instalada vs produccion real

Litros por Litros cada C‘apacidad
semana 3 semanas |ns.talada
(litros)
Semana 1 580,62
Semana 2 612,45 2208,43 2000
Semana 3 1015,36
Semana 4 1526,27
Semana 5 1897,26 5134,34 2000
Semana 6 1710,81
Semana 7 1017,33
Semana 8 770,29 2544,18 2000
Semana 9 756,56
Semana 10 726,89
Semana 11 978,29 3487,36 2000
Semana 12 1782,18

Nota: Elaboracién propia
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Es notorio en la tabla de comparacién que un solo silo fermentador no es

suficiente a considerarse en la planificacién de producciéon de Chulla Chela, para evitar

quiebres de stock, sera necesario producir en dos silos, y en caso se evidencie un

exceso de produccion, este puede ser considerado para el abastecimiento de la

demanda de las 3 semanas siguientes (se contemplan 3 semanas, ya que este es el

tiempo de ciclo requerido para disponer de la cerveza como producto terminado).
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CAPITULO 5

5. Hoshin Kanri

En este capitulo se desarrolla un analisis integral del modelo de negocio de
Santana, utilizando herramientas estratégicas que permiten comprender su propuesta
de valor, posicionamiento en el mercado y proyeccion financiera. Se inicia con la
construccion del Business Model Canvas, que permite visualizar de manera
estructurada los elementos clave del negocio. A continuacién, se aplica el enfoque de
las 4C’s, con el propdsito de analizar la estrategia comercial desde un enfoque
centrado en el cliente. Luego, se aplica la metodologia, Hoshin Kanri, para la
alineacion de objetivos estratégicos con acciones operativas definidas. Como ultimo
paso, se exponen los analisis financieros para medir la factibilidad econémica de las
propuestas desarrolladas, fortaleciendo la toma de decisiones con fundamento, para el

crecimiento sostenible de la empresa.

5.1. Desarrollo de Hoshin Kanri

Luego de desarrollar el modelo de optimizacién del plan de produccion para
“Chulla Chela”, se incluyo la metodologia Hoshin Kanri como herramienta estratégica
en la alineacion organizacional. Esta herramienta posibilita, traducir los objetivos
operativos del plan de produccién en lineamientos claros y mesurables para la
empresa, a todo nivel, garantizando la coherencia entre la planificacion tactica y los

objetivos de largo plazo.

Esta inclusién fortalece, la viabilidad de la propuesta, factibilizando el
despliegue de acciones con un enfoque en la reduccién de quiebres de stock y

sobreproduccion.
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5.1.1. Visiéon

Santana busca consolidarse como una marca de referencia en el canal B2B,
enfocandose en la identidad local, la calidad artesanal, y una presencia fuerte en
restaurantes, bares y hoteles. La visién contempla, el construir una relacién confiable
con sus clientes, que se base en la excelencia del producto y el servicio, potenciando

un posicionamiento premium en el mercado (horeca).

5.1.2. Situacion actual

Actualmente, la empresa esta en una etapa de expansion del canal B2B, con
un desarrollo en marcha, pero aun sin optimizar. No dispone de un sistema
estructurado de fidelizacién, lo que constituye una oportunidad de mejora. Ademas, la
produccién no siempre esta alineada con la demanda real, creando una necesidad de
mayor planificacion. En lo que respecta al posicionamiento de la marca, esta es
reconocida, pero necesita refuerzo, y la atencién postventa se encuentra en via de
desarrollo, sin embargo, este también constituye un diferenciador frente a la

competencia.

5.1.3. Objetivos estratégicos

El plan estratégico propone cinco objetivos clave: aumentar las ventas B2B en
un 25%, establecer un programa de fidelizacion para clientes profesionales, optimizar
la eficiencia productiva frente a la demanda, reforzar el posicionamiento como marca
premium y estructurar un servicio postventa eficaz y personalizado. Estos objetivos
estan claramente definidos y alineados con el propdsito de crecimiento sostenible en el

canal B2B.
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5.1.4. Plan de accion

La matriz Hoshin Kanri tuvo base en cuatro ejes estratégicos que fueron
considerados claves en la sostenibilidad y el crecimiento de la empresa. Estos ejes
son: Ventas, Finanzas, Procesos y Conocimiento. Con este enfoque integral, se busca
alinear objetivos del negocio con las tacticas y responsabilidades acompanadas de un

seguimiento mensual.

El plan de accién es el motor de la organizacion ya que aumentar los ingresos
es esencial en la rentabilidad financiera y en la validacién del modelo de negocio que

generan valor a largo plazo.

5.1.4.1. Ventas.

Se persigue el objetivo de incrementar las ventas B2B en 25%, teniendo en
cuenta que los canales empresariales y los distribuidores propician la escalabilidad.
Las prioridades son la apertura de nuevos puntos de venta, el fortalecimiento de las
alianzas comerciales actuales con distribuidores y los programas de fidelizacion de
clientes.

El eje de ventas, reconoce no solo el valor de las cifras, sino que la confianza y
la fidelizacion, se construyen con relaciones comerciales sostenidas, un servicio
personalizado y una propuesta de valor con coherencia. Por tal motivo, los indicadores
o KPlIs, no miden Unicamente el volumen de ventas, sino también la calidad del vinculo
con el cliente como es el caso de indicadores como tasa de recompra o cantidad de

clientes fidelizados.
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5.1.4.2. Finanzas.

El eje financiero esta orientado hacia la viabilidad econémica de la empresa,
que actualmente esta afectada por un déficit operativo prolongado. Por ello, la meta
prioritaria establecida es la reduccion del 50% de las pérdidas netas mediante un
enfoque riguroso en el control de gastos fijos, mejora de liquidez operativa y

renegociacion de pasivos.

Este eje, no solo proporciona una lectura contable, sino una mirada a la
estrategia que ve en el flujo de caja, el reflejo mismo de la salud financiera. El uso de
herramientas como presupuestos mensuales, ratios financieros como el EBITDA,
Liquidez corriente y deuda/patrimonio y simulaciones de punto de equilibrio, busca

fortalecer la capacidad de planificacion financiera.

5.1.4.3. Procesos.

La eficiencia operativa es una condiciéon de supervivencia en un entorno
competitivo como el actual. El eje de procesos busca una mejora significativa en los
procesos internos, mediante la reduccion del 15% en costos fijos y el 10% en costos
variables a través de la optimizacion de operaciones, el manejo de inventarios y la

automatizacion.

Las actividades clave son la estandarizacion de tareas criticas, la
implementacién de tecnologias simples especialmente en la produccién y manejos de

inventarios asi como la formalizacién de los procedimientos operativos.
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El eje pretende la reduccién de costos, la liberacion de la capacidad operativa,
reducir errores, mejorar la trazabilidad y el fomento de una cultura de mejora continua

que conduzca a Santana a ser mas agil y resiliente frente a cambios en el mercado.

5.1.4.4. Conocimiento.

Este eje reconoce a las personas como el principal activo de una organizacion.
Esto implica que la vision estratégica debe considerar a equipos capacitados,

motivados y sobre todo alineados con los objetivos de la empresa.

Por tal motivo, se ha propuesto la capacitacién en competencias técnicas y
comerciales de la totalidad de los colaboradores, con la finalidad de fortalecer su
capacidad analitica en cuanto a toma de decisiones, resolucion de problemas y aporte

de mejoras.



Tabla 25:

Plan Estratégico para Santana Brewing Company

€i0 § QL3

T
Cabar
L] L4
RO Y PLAN ESTRATEGICO
) ‘.
Srnn co®"
|0 | 2025|  [Emoress | Santans Brewing Company S A ] [Fechn | ove/200s | [Rew] 2 ]
Visidn Lejos del Objetivo
Tranoma ol de bebiclas en crod 3 u armisiect akecte e ger bdady brmnesa s tod i ohid
Mision Fabocar lae mwpcows bobidas smiwsansles on Ecusdor, uthea dy el . £l ¥ Unicar con tecrclogi e de purta, segurando siempre (Cerca det objetivo
hmdmdomocau‘tn.cohbuodauvm 'M«undounfhmomgmmhuwmvmwmd
Volores Haormatidad | Rerpeto | Leaksd ! Horeades | Senclles | Visdn Ok objetivo
PLAN DE NEGOCIO PLANIFICACION ESTRATEGICA PLANIFCAOON TACTKA
Direcerices | Objetivos Estranigicos | Estrategias InSicadores {KPh) Actividades Clave |Lider 1] 2] 3] 4 s| e 7 &l 9] o] 1] t2lawvance
* Caplar resevos puntos de venta |, . 5 Idertificar ruevos chentes [bares, Lider
s % cracirmesnto vertas B2B mensusl L
Kusractar ias Kacees vesins v reforzar distibudores sctudes reimranles). lome reldmpagn comeraal
34 " * N clierves I Moty de dierte
o I I8 * Crear unprograms de clientes |0 ',” e :?:hdu’az e '*m : Disefiar v lanzar o programs da Lidsr
delizads comR recompenaas comencisl x| | x
= % reduccidn de gaslos Shoxi Garerts goreral
Mejorar fa *Corirolar gastos fijos v EBITDA mwmnsusl darec o::e:gm opaeshves y plan (Finarciero es x
sostanibiTided Reducir péroidas MENDgOCH PISIVOL DeudaPatrirnanio 0 exterrol
netas en 50% Gererte gereral
finsnciern = Optirrizar flyo de caga " Ligucez corente =10 Redisefier calendario de pagos, (Finarciero os ¥ |'x |x
Ciclo operstivo {dias} cdbranzay stock esterro|
"% reduccion de dempos “Irgbernentar corirol cigtal de stock
Mejorn en la | Reducir costos fijos * Mutomalizer proceacs § oflmirier ¥ planeecidn de produccicn
4 (ORN0Ces0s Gerente de
eficiencin on 5% y wriabies "Coslo uritano aigaries U R PR P S
operative en 10% *Manal de procadimientos
"Folacdn de irvertang produccion
* Plan de capacitacién técrics p | ™ % empleadios capacitados * Diseflar ralla de capacitacian y Gererle
comervidl Climes laboral 2805 cronograma arusl sdmirestraivo p * iy \a
fortalecer el Capacitar & 100%
talento humano | del personal clave e " 0 KBYs indvicus
* Crear sistems de evalusadny " Crear sistema ds indicadorss Gerenle 2 .
ey a " Propustias de me|ors por Dersona ndvidusies con feecback Inmesiral | adminstrative

Nota: Elaboracion propia

L J
LN



5.1.5. Conclusiones generales Hoshin Kanri

o Propuesta de valor:

Santana ofrece a sus clientes una cerveza premium que se distingue por su calidad y
variedad de estilos. Su materia prima importada, el uso del agua de lluvia, su servicio post venta
y su compromiso con la sostenibilidad son sus principales elementos diferenciadores frente a su

competencia.

e Entorno corporativo:

Santana tiene como materia prima el agua de lluvia y materias primas importadas por lo
qgue es sensible a factores externos como cambios en las politicas de importacién, regulaciones
arancelarias y estiaje.

La demanda de cerveza artesanal tiene tendencia creciente, asi como de los productos
sostenibles. Este comportamiento del mercado puede ser utilizado por Santana mediante la
socializacion de su calidad de sus materias primas y compromiso de sostenibilidad en su

proceso productivo, a través de marketing digital y redes.

¢ Planificacion estratégica:

El plan estratégico de Santana busca aumentar las ventas B2B en un 25% mediante la
identificacion de nuevos clientes y el disefio e implementacion de un programa de recompensas.

Santana busca optimizar la eficiencia productiva asegurando el abastecimiento mediante
la implementacion de un sistema MRP de planificacion.

Uno de los objetivos estratégicos es posicionar a Santana como una marca premium por
medio de la campafia “Santana, tu espacio, tu estilo, tu cerveza”.

Santana apunta a mejorar la atencion postventa B2B para lo cual empleara

capacitaciones en servicio al cliente a ejecutivos, comerciales y técnicos.




e Inversiones:

Santana mantiene una inversion sostenida en maquinaria y equipos que le ha permitido
transformar su planta en un activo estratégico con su laboratorio de innovacién para nuevos
estilos y pruebas de materias primas, provocando que la empresa haya transformado esta
inversion en activos tangibles y amortizables ademas de acercar la marca a los consumidores

con la inversién en su tap room, dando paso a visitas guiadas y eventos VIP.

¢ Resultados:

El desempenio financiero de Santana Brewing se muestra desfavorable ya que las ventas
disminuyeron ligeramente en 2024 con respecto a 2023 (-2.89%), pero lo mas relevante fue el
incremento del 30% en los costes de explotacidn, impulsado principalmente por el aumento en
gastos de personal y amortizaciones. Esto llevd a incrementar las pérdidas operativas, con una
caida del 52% en el beneficio antes de impuestos poniendo en evidencia que los objetivos

estratégicos son ambiciosos y desafiantes.

¢ Alineacién con los Objetivos

La inversion tecnologica, los métodos de produccion y las politicas de sostenibilidad que
proporcionan ventajas de Santana en el mercado de cerveza artesanal la acercan a sus
objetivos estratégicos, actualmente Santana se aleja de los mismos al reducir sus ventas, no
contar con un modelo predictivo de demanda cercano a la demanda real, tener quiebres de

stock y una baja inversion en marketing.




CAPITULO 6

6. Analisis Financiero

6.1. Cuenta de resultados

El siguiente analisis evalua el desempeno financiero de la empresa Santana Brewing
Company entre los anos 2023 y 2024. Se centra en la evolucién del gasto operativo (OPEX), el
comportamiento de las inversiones y los principales indicadores financieros derivados del estado
de resultados.

Durante el 2023, los costes de explotacion estuvieron dominados por los gastos de
personal y aprovisionamientos, mientras que en 2024 se observa un incremento significativo en
amortizaciones y en otros gastos de explotacién, lo cual contribuyé al deterioro del beneficio
operativo y neto. A pesar de una ligera disminucién en los ingresos por ventas de productos (-
2,89%), los costes crecieron mas del 30%, reflejando un desequilibrio operativo que se traduce

en una pérdida neta del 43,76% mayor en 2024 frente al afio anterior.




Tabla 26:

Andlisis Financieros Cuenta de resultados

Concepto 2023 (USD) 2024 (USD) Va”;°'°“
Ventas de productos 232.769,64 | 226.041,05 (-2,89%
Ingresos por servicios - - [0,00%
Total ingresos 232.769,64 | 226.041,05 |-2,89%
Aprovisionamientos 47.677,76 38.065,66 |-20,16%
Otros gastos de explotacién 77.452,52 83.678,41 |8,04%
Gastos de personal 62.406,18 70.812,92 (13,47%
Amortizaciones 1.318,42 53.053,02 (3923,98%
Total costes de explotacion 188.854,88 | 245.609,99 |30,05%
Beneficio de explotacion -52.512,02 | -79.991,24 (-52,33%
Ingresos financieros - - [0,00%
Gastos financieros - - [0,00%
Beneficio antes de impuestos | -52.512,02 | -79.991,24 |-52,33%
Impuestos - - [0,00%
Beneficio neto -55.964,93 | -80.455,76 [-43,76%

Nota: Elaboracién propia

6.1.1. Anadlisis del OPEX

Tabla 27:

Analisis de Opex 2023 y 2024

Categoria

2023 (USD) Variacion

2024 (USD)

Aprovisionamientos 47,677.76 38,065.66 1 -20.16%
Otros gastos explotacion 77,452.52 83,678.41 1 +8.04%
Gastos de personal 62,406.18 70,812.92 1 +13.47%
Amortizaciones 1,318.42 53,053.02 1 +3923.98%

Nota: Elaboracion propia

En el 2023 los principales gastos fueron el personal y los aprovisionamientos.




En el 2024 se evidencia un incremento desproporcionado de las amortizaciones,
posiblemente por la activacion contable de activos que empezaron a depreciarse, y un aumento

en los gastos generales de operacion.

6.1.2. Analisis de las inversiones

No se detectaron nuevas adquisiciones registradas contablemente en 2023, sin
embargo, en 2024 se presenta un aumento de mas de USD 51,000 en amortizaciones, lo que

indica que hubo inversiones realizadas anteriormente que comienzan a depreciarse este afo.

Esto refleja una posible expansion pasada o renovacion de maquinaria que empezo a
impactar en 2024. La empresa debe asegurar que estas inversiones generen retornos que

compensen el aumento de gastos no operativos.

6.1.3. Ratio CAPEX/ Amortizaciones

Calculo: No se registro CapEx nuevo reportado en 2023; se asume CapEx =0, y
Amortizacion = 1,318.42

Resultado: No aplica

La falta de inversiones nuevas (CapEx) comparada con la amortizacion podria reflejar un
estancamiento en renovacion de activos o una politica de conservacion del flujo de caja. Se

recomienda planificar inversiones para evitar obsolescencia.




6.1.4. Conclusiones del Analisis Financiero

Con los analisis antes desarrollados, se resumen en los siguientes puntos, como conclusiones
generales:

Tabla 28:

Indicadores de Andlisis Financieros

Indicador \ Resultado \ Interpretacion

Margen decente sobre ventas; se genera valor a
Rentabilidad bruta 44.27% nivel bruto.

Pérdidas operativas importantes por exceso de
Rentabilidad operativa -22.56% OPEX.

La empresa perdié 24 centavos por cada dolar
Rentabilidad neta -24.04% vendido.

Riesgo de liquidez; activos corrientes no cubren
Liquidez corriente 0.43 pasivos.

Levemente solvente, pero con estructura financiera
Solvencia 1.12 ajustada.
CapEx / Sin inversiones registradas en activos fijos, revisar
Amortizaciones N/A inversiones.

Nota: Elaboracioén propia

6.1.5. Recomendaciones en referencia al Estado Financiero

o Reducir OPEX, en especial en gastos generales no relacionados con produccion.

o Revisar estructura de personal y subcontratacion para controlar gastos de personal en
temporadas altas.

¢ Planificar inversiones moderadas para reemplazar activos futuros y evitar obsolescencia.

o Mejorar capital de trabajo, buscando alternativas para mejorar la liquidez corriente.

o Buscar rentabilidad sostenible, ya que la situacion operativa muestra pérdidas

recurrentes.




6.2. Calculo del umbral de rentabilidad

o Estado de Resultado ano 2024:

Tabla 29:

Estado de Resultados 2024

6.2.1. Calculo Punto de Equilibrio:

Identificamos como costos fijos los siguientes:

Tabla 30:

Punto de equilibrio Santana

Concepto - 2024 (USD)
Ventas de productos 226.041,05
Ingresos por servicios -
Total ingresos 226.041,05
Aprovisionamientos 38.065,66
Otros gastos de explotacion 83.678,41
Gastos de personal 70.812,92
Amortizaciones 53.053,02
Total costes de explotacion 245.609,99
Beneficio de explotacion -79.991,24
Ingresos financieros -
Gastos financieros -
Beneficio antes de impuestos -79.991,24
Impuestos -
Beneficio neto -80.455,76

Nota: Elaboracién propia
Concepto Valor 2024

Gastos de Personal $ 85.249,08

Otros Gastos de Explotacion $129.372,77

Amortizaciones $52.752,21

Total Costos Fijos $267.374,06

Nota: Elaboracioén propia
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Los aprovisionamientos no los tomamos en cuenta ya que estos cambiaran en

proporcion a la produccion.
Para calcular el margen de contribucién nos basamos en:

Ingresos — Costos variables

Margen de contribucion =
Ingresos

Ingresos = $226.041,05

Costos Variables = Aprovisionamientos = $38.064,66

$226.041,05 — $38.064,66
$226.041,05

$187.976,39
$226.041,05

Margen de contribucion =

Margen de contribucion =

Margen de contribucion = 0.8318 = 83.18%

Para el calculo del punto de equilibrio lo determinamos:

Costos fijos

Punto de equilibrio = p — P
1 Margen de contribucién unitario

$267.374,06

Punto de equilibrio = 0.8318

Punto de equilibrio = $321.316, 65

6.2.2. Nivel minimo de ventas necesario para cubrir los costos totales:

Para determinar el minimo de ventas necesarios que permitan cubrir los costos totales

utilizaremos las siguientes formulas:

Costos totales

Nivel minimo de venta = ——
Margen de contribucién

Costos totales = Costos fijos + Costos variables




El desarrollo seria:
Costos fijos = $267.374,06
Costos variables = $38.064,66

Costos totales = $267.374,06 + $38.064,66
Costos totales = $305.438,72

Es decir el nivel minimo de venta se resume en:

$305.438,72
0.8318

Nivel minimo de venta = $367.202,12

Nivel minimo de venta =

6.2.3. Viabilidad de la empresa y el margen de seguridad ante cambios en las ventas o

costos:

Para esta parte del calculo tomaremos en cuenta la cantidad de litros producidos en el afio:

Tabla 31:

Litros producidos por mes

Mes Litro_s
Producidos
Enero 5.191,29
Febrero 5.298,66
Marzo 5.067,13
Abril 4.909,31
Mayo 4.911,00
Junio 3.955,39
Julio 6.223,55
Agosto 3.867,03
Septiembre 6.055,39
Octubre 4.223,99
Noviembre 5.535,43
Diciembre 4.539,16
Total 59.777,33

Nota: Elaboracion propia
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Ingresos totales

Ingreso por litro de cerveza:

Ingreso por litro de cerveza =
9 p Litros producido

226.041,05
59.777
Ingreso por litro de cerveza = $3.78

Ingreso por litro de cerveza =

Costo variable por litro:

$38.064,66
59.777
Costo variable unitario por litro de cerveza = $0. 64

Costo variable unitario por litro de cerveza =

Margen de contribucién unitario:
Margen de contribuciéon unitario = $3.78 — $0.64

Margen de contribucion unitario = $3.14

Punto de equilibrio en litros:

$267.374,06
$3.14

Litros requeridos para el punto de equilibrio = 85.171 litros

Litros requeridos para el punto de equilibrio =

Margen de seguridad:

. . litros de cerveza producido — litros de cerveza requeridos
Margen de seguridad fisico =

litros de cerveza requerido

59.777 — 85.171
85.171

Margen de seguridad fisico = —29.8

Margen de seguridad fisico =

Como resultado, la empresa esta vendiendo por debajo del punto de equilibrio. El margen de
seguridad negativo, indica que un pequefo incremento en costo o reduccion en venta puede

agravar las pérdidas.




6.3. Participacion de Chulla Chela en el Estado Financiero 2024

Este informe presenta el estado de resultados estimado para Chulla Chela del afio 2024;
los datos han sido obtenidos del estado de resultados general de la empresa,

La estimacién se basa en el valor registrado de la venta de Chulla Chela, el cual
asciende a $104,457.42. Este monto representa el 48,55% del total de ingresos por ventas de
productos terminados (238,389.42). Dado que algunos gastos y utilidades se encuentran

registrados de forma consolidada en el estado de resultados general.

Tabla 32:

Estado Financiero "Chulla Chella”

Porcentaje Chulla

Concepto Estado Financiero
2024

INGRESOS $109.742,93
VENTAS DE PRODUCTOS $109.742,93
INGRESOS POR SERVICIOS $0,00
TOTAL INGRESOS $109.742,93
COSTES DE EXPLOTACION $148.828,48
APROVISIONAMIENTOS $18.480,39
OTROS GASTOS DE

EXPLOTACION $62.810,45
GASTOS DE PERSONAL $41.388,43
AMORTIZACIONES $25.611,20
TOTAL COSTES DE

EXPLOTACION $148.290,46
BENEFICIO DE EXPLOTACION -$38.547,53
INGRESOS FINANCIEROS $0,00
GASTOS FINANCIEROS $538,01
BENEFICIOS ANTES DE

IMPUESTOS -$39.085,55
IMPUESTOS $0,00
BENEFICIOS NETO -$39.085,55

Nota: Elaboracion propia




CAPITULO 7

7. Conclusiones Y Recomendaciones

71. Conclusiones

¢ El analisis combinado de las metodologias ABC y BCG permitié identificar a “Chulla
Chela” como el producto estrella de Santana Brewing Company S.A., ya que representa
el 38,60% de participacion en ventas y posicionamiento en un mercado en crecimiento.
Esta identificacion no solo valida su relevancia comercial, sino que también justifica su
priorizacion en los procesos de planificacion, inversion y distribucion, convirtiéndose en

el eje sobre el cual debe girar la estrategia operativa de la empresa.

e La falta de un modelo estructurado para prever la demanda ha generado consecuencias
criticas en la gestién de inventarios, presentando episodios tanto de quiebres de stock
como de sobreproduccién. Estas inconsistencias han afectado la credibilidad de la
empresa ante sus clientes, han deteriorado su flujo de caja, y han incrementado

innecesariamente los costos de almacenamiento y manejo de inventario.

¢ Actualmente, Santana Brewing Company S.A. opera con una capacidad productiva
utilizada del 30%, lo cual representa un amplio margen de mejora. Este hallazgo
demuestra que la empresa dispone de infraestructura suficiente para atender mayores
volumenes de produccién sin requerir inversiones estructurales inmediatas, siempre y
cuando exista una planificacién alineada a la demanda real del mercado.

o El modelo predictivo Prophet permite una proyecciéon mas precisa, ya que considera

estacionalidades, tendencias y permite incluso incorporar la sustitucién de




presentaciones cuando son descontinuadas, permitiendo anticipar las variaciones del

mercado.

¢ El Value Stream Mapping fue de principal ayuda en el proceso de envasado, ya que al
identificar los procesos que no agregan valor y los cuellos de botella, se obtuvo una base
sélida para priorizar inversiones y redisefiar aquellas restricciones que limitan la

capacidad de respuesta de Santana frente a aumentos de demanda.

e Para alcanzar el punto de equilibrio de la cerveza Chulla Chela se requiere una venta
minima de $148.290,46. Esto equivale a un incremento del 35% sobre los ingresos

actuales que son $109.742,93.

e Laincorporacion del modelo predictivo Prophet al proceso logistico de Santana,
representa un aporte innovador y funcional al mundo logistico. Las bondades del modelo
como la flexibilidad y su facil implementacion permiten anticipar la demanda real del
producto estrella mediante un proceso de forecast automatizado y completo gracias a su
integracion con el calculo del punto de pedido y con ello la reposicion de producto. El uso
del modelo mejora la planificaciéon de demanda y la planificacion de produccién,
reduciendo la incertidumbre y costos y sobre todo aporta al cumplimiento del objetivo,

reducir los quiebres de stock

7.2. Recomendaciones

e Se recomienda institucionalizar el modelo predictivo, manteniéndolo actualizado

conforme las ventas ocurran para captar el comportamiento del consumidor. EI modelo

Hll
——



deberia utilizarse como pilar de la planificacion operativa mensual, permitiendo reducir

errores de prondstico y anticiparse a la demanda con mayor precision.

Se recomienda ejecutar la inversion de 6mil délares en barriles, asi como la optimizacion
del uso de la centrifuga con el fin de elevar la capacidad de envasado en concordancia
con los niveles de capacidad productiva, reduciendo asi los tiempos de filtrado y

minimizando el desperdicio, logrando una mayor eficiencia operativa.

Implementar un sistema pull que permita minimizar el sobre inventario, dinamizar la
rotaciéon de productos y adaptandose con mayor agilidad a las condiciones del mercado
mediante una planificacion de la produccion que no contemple de manera exclusiva los

datos histoéricos o los recursos disponibles, sino también las tendencias de la demanda.

Se sugiere capacitar al equipo productivo en herramientas de mejora continua. Las
metodologias como el Single-Minute Exchange of Die (SMED) o los principios de Lean
Manufacturing, permitirian reducir tiempos y desperdicios ademas de estandarizar

procesos e incrementar los niveles de productividad.

Se insta a sostener reuniones de S&OP con frecuencia mensual, ademas de trabajar en
dashboards interactivos que permitan revisar la alineacion entre la demanda y la
capacidad operativa con la finalidad de realizar ajustes a tiempo y fortalecer la
colaboracién del equipo en miras de una planificacion transversal que se adapte a las

condiciones del mercado.




Se recomienda capacitar en Cerveceria Santana sobre el modelo predictivo en Prophet,
con respecto a su uso basico y actualizacién. Ademas, se sugiere que este modelo sea
complementado con el monitoreo constante de indicadores logisticos tales como el nivel
de servicio y la composicién del inventario, para poder medir su efectividad en el tiempo.
Mediante esta integracion, se obtendria no solo una produccion alineada a la demanda,
sino el establecimiento de una cultura de toma de decisiones basada en datos, necesaria

para impulsar mejoras continuas en la cadena de suministro.
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ANEXOS
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A Mate Severury

ANEXO 1.

Value Stream Mapping

CONTROL DE PRODUCCION

F— CERVEZA ARTESANAL SANTANA

PROGRAMACION SEMANAL

CLIENTE

PROVEEDOR

ETIQUETADO

BODEGA MOLIENDA MACERACION HERVIDO ENFRIADO FERMENTACION LAVADO FILTRADO ENVASADO
0 --.L'l"E@-.; Ump\a_’ Desplazamiento Limpia Desplazamiento Empaque Los 2000 litros se |Desplazamiento Producto terminado
mmmmm— fraccionan en 7
presentaciones
CT=100h 3|a;u CT=300h CT=200h CT=100h CT =504,00n CT =6,00h CT = 24,00h CT=8,00n CT = 5,25
ST=05h 8§T=05h ST=025h ST=1h ST=2h ST =1.25h ST =1.25h ST =05h ST =0h
Merma = 5% Merma = 5% Merma = 10% Merma = 0% Merma = 0% Merma = 0% Merma = 8% Merma = 1% Merma = 0%
10,4
0,50 h 0,75h 0,65 h 1,00h 2,00 h 1,00h 2,00 h 150 h 1,00h
| | | | | 554,25
1,00h 3,00h 2,00h 1,00h 504,00 h 6,00h 24,00h 8,00h 525h 564,65

Value Stream Mapping: Proceso de Elaboracién de Chulla Chela



Anexo 2: Demostracion grafica del modelo de pronéstico semanal por SKU con
Prophet.

CHULLA CHELA 330ML BOT

. RMSE: 21.86
S MAE: 14.5
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CHULLA CHELA BARRIL 30 L.

. RMSE: 4.12
“ MAE: 3.18

Fronosuco semanal tofas - UHULLA UHELA BAKKIL SU L
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CHULLA CHELA BARRIL 50 L

. RMSE: 1.65
- MAE: 1.31

HIonosiCo semanai total - UCHULLA UMELA BARKIL DU L
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CHULLA CHELA BARRIL DESECHABLE 10 L

“ RMSE: 5.5
“ MAE: 4.37

Hronesuco semanal 101al - UHULLA UHMELA BAKKIL DESECUHABLE TUL

40

2N

10

22312 2024-03 202406 2024-09 2024-12 202503 202506 225-00
ds

Proyeccion semanal — Total por presentacion Barril Desechable 10L
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CHULLA CHELA BARRIL DESECHABLE 3 L

>~ RMSE: 3.34
. MAE: 2.41
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CHULLA CHELA LATA SLEEK 330ML

>~ RMSE: 58.26
S MAE: 42.53

Fronosico semanal total - CHULLA UMELA LATA SLEERK 35UML

400
00 >
> 0

100

222-12 2023-04 2023-08 202312 224-04 2024-08 22412 2025-04 2025-08
ds

Proyeccion semanal - Total por presentacion Lata 330ml.




Anexo 3: Punto de Pedido — Lote exacto - Lead time

SEMANA LITROS | DEMANDA ACUMULADA | ORDEN DE PRODUCCION | VOLUMEN PRODUCIDO
2025-06-29 00:00:00 36.17 544.45 NO 0
2025-07-06 00:00:00 544.45 1156.9 NO 0
2025-07-13 00:00:00 612.45 2172.26 Si 2000
2025-07-20 00:00:00 1015.36 1698.53 NO 0
2025-07-27 00:00:00 1526.27 3595.79 Si 2000
2025-08-03 00:00:00 1897.26 3306.6 Si 2000
2025-08-10 00:00:00 1710.81 2323.93 Si 2000
2025-08-17 00:00:00 1017.33 1094.22 NO 0
2025-08-24 00:00:00 770.29 1850.78 NO 0
2025-08-31 00:00:00 756.56 2577.67 Si 2000
2025-09-07 00:00:00 726.89 1555.96 NO 0
2025-09-14 00:00:00 978.29 3338.14 Si 2000
2025-09-21 00:00:00 1782.18 1338.14 NO 0

Demanda Acumulada y Punto de Pedido
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