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RESUMEN

El presente estudio se realizo con el fin de proponer un modelo de optimizacion de la gestion de
inventario de una empresa comercializadora de productos de moda (RCA), para lo cual se requirid
realizar una proyeccion de ventas, establecer criterios para la clasificacion de productos,
determinar el inventario 6ptimo para cada marca de producto, y desarrollar un modelo informatico
integral para optimizar la Planificacion de Ventas y Operaciones (S&OP) que permita una gestion
mas eficiente de la cadena de suministro. La metodologia empleada fue de tipo mixta, de alcance
descriptiva y nivel aplicada. El disefio fue no experimental, se aplicaron como instrumentos
encuestas y entrevistas y el procesamiento de la informacion de una base de datos de la empresa y
una plantilla creada en el programa ofimatico Excel. La muestra estuvo conformada por 46 SKU de
una poblacion total de 5227 articulos. Los resultados sefialan una serie de desafios significativos en
la gestion de pronosticos y el inventario. Se destaca una falta de fundamentos so6lidos en las
proyecciones de ventas, lo que conduce a notables disparidades entre las proyecciones y las ventas
reales. Ademas, la identificacion deficiente de los productos de mayor rotacion afecta la gestion de
inventario y las decisiones estratégicas. Se observan problemas relacionados con la falta de niveles
de stock de seguridad y stock techo, lo que resulta en una asignacion ineficiente de recursos y una
inmovilizacion innecesaria de capital. Las encuestas revelan dificultades para predecir la demanda
de productos de moda y experiencias previas de exceso de inventario. En cuanto a la rotacion de
stocks, se destaca que la mayoria de los productos pertenecen a la categoria C, mientras que los
productos de las categorias A y B, que generan la mayor rentabilidad, son escasos. Por ultimo, se
sugiere la implementacion del modelo informatico integral para optimizar la Planificacion de Ventas
y Operaciones (S&OP) como una solucion clave para mejorar la gestion de la cadena de suministro,
maximizar la eficiencia y la satisfaccion del cliente, y optimizar los recursos disponibles, lo que

proporcionaria a la empresa una ventaja competitiva.

Palabras clave: Forecast, S&OP, Indicador, BIAS, MAPE, MAE, Rotacion de Stock,

Nivel de Servicio, Criterio ABC
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ABSTRACT

The present study was carried out in order to propose an optimization model for
inventory management of a fashion products marketing company (RCA), for which it was
required to carry out a sales projection, establish criteria for the classification of
products, determine the optimal inventory for each product brand, and develop a
comprehensive computer model to optimize Sales and Operations Planning (S&OP) that
allows for more efficient management of the supply chain. The methodology used was
mixed, with a descriptive scope and applied level. The design was non-experimental,
surveys and interviews were applied as instruments and the processing of information
from a company database and a template created in the Excel office program. The
sample consisted of 46 SKUs from a total population of 5,227 items. The results point to
a number of significant challenges in forecasting and inventory management. A lack of
solid fundamentals in sales projections is highlighted, leading to notable disparities
between projections and actual sales. Additionally, poor identification of fast-moving
products impacts inventory management and strategic decisions. Problems related to
the lack of safety stock and ceiling stock levels are observed, resulting in inefficient
allocation of resources and unnecessary tying up of capital. Surveys reveal difficulties in
predicting demand for fashion products and previous experiences of excess inventory.
Regarding stock rotation, it stands out that the majority of products belong to category
C, while products from categories A and B, which generate the highest profitability, are
scarce. Finally, the implementation of the comprehensive computer model to optimize
Sales and Operations Planning (S&OP) is suggested as a key solution to improve supply
chain management, maximize efficiency and customer satisfaction, and optimize

resources. available, which would provide the company with a competitive advantage.

Palabras clave:

Forecast, S&OP, Indicator, BIAS, MAPE, MAE, Stock Rotation, Service Level, ABC Criterion.\

Pagina 9 de 87



1.INTRODUCCION

El presente trabajo busca reflejar la situacién actual de la empresa con la que se
presenta cada afo, la intervencién es porque se tiene un mal planteamiento de las
operaciones de planeacién al inicio del periodo, presentando datos que apoyen el
desarrollo de este trabajo y sustentando cada deficiencia del actual plan de
operacion con la propuesta que beneficiara a tener una estructura basada en una
metodologia eficiente y que es utilizada por empresas para su mantenimiento a
largo plazo siendo sostenible y agregando valor a la empresa manteniendo una

direccion basada en histdricos.

Como complemento en el drea no se realiza andlisis profundo de datos pese a que
hay sistemas que permiten la obtencion de éstos, el proyecto presentara la lectura

de los mismos para el entendimiento de la gerencia.

Se realizé un analisis de la situacidn actual y se detectd una oportunidad de mejora
para balancear la oferta y la demanda con niveles adecuados de inventario. Es por
ello por lo que se planted la implementacién del proceso S&OP como herramienta
administrativa que controla, dirige y administra de manera sistematica la operacién

de la compaiiia integrando ventas, logistica, produccién y finanzas.

En la metodologia del trabajo que se presenta a continuacién tendra como enfoque
una investigacién descriptiva aplicativa para el desarrollo y analisis de la propuesta;
esta informacidn es vital ya que seguira un orden secuencial de todo el trabajo y
donde ademas se comprenderd, que la importancia de una buena planificacién de
ventas y operaciones depende mucho del conocimiento que se tenga de su
portafolio de productos, la demanda, la rentabilidad y la rotacién; logrando asi
alcanzar que los prondsticos de la demanda sea eficiente y alcance niveles reales

con una légica secuencial de los histéricos de ventas de periodos anteriores.
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Se determind en el analisis propuesto un muestreo aleatorio simple debido a que la
informacién extraida y brindada por los departamentos que conforman el equipo
de S&OP, es demasiada extensa con un total de mas de 5.000 ITEM por lo que el
muestreo aleatorio simple se extrajo de cada una de las lineas que comercializa la

empresa dos productos aleatorios.

Con la implementacion de S&OP, se realizaron prondsticos de la demanda con
modelos estadisticos que permitieron planificar adecuadamente el suministro de
materias primas, la capacidad de produccién y los recursos financieros en el
mediano plazo. También se definieron cantidades 6ptimas de pedido balanceando
el costo de hacer un pedido versus el costo de mantener inventario en base a la

demanda pronosticada.

Vale indicar que el proceso llevado a cabo es desarrollado en una plantilla simple
pero bien estructurada de Excel, siendo esta la primera propuesta para entender la
importancia de la Planificacién de Ventas y Operaciones. Finalmente se
implementaron politicas y los procedimientos correspondientes para el proceso
S&OP, que dentro de los mismos se establecieron indicadores para la medicién de

todos los procesos involucrados.
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2.DETERMINACION DEL PROBLEMA

La empresa en situacion de analisis nace hace mas de 40 afios empezando con la
comercializacidn informal de calzado, donde posterior establece su primera tienda fisica con
lineas comerciales de mercaderia para hombre y mujer. Su expansién los lleva a ser los pioneros
en la ciudad de Milagro en tiendas departamentales donde mantiene activa varios productos de
moda (ropa, calzado y accesorios) con lineas de mercaderia para hombre, mujer, nifios y
accesorios deportivos. En la actualidad la empresa lidera el mercado local y continua en

expansion contando con dos sucursales y una tienda virtual a la disposicion de sus clientes.

Sin embargo, la empresa, en los Ultimos anos ha tenido problemas constantes de gestidon de
inventario. En el periodo 2019, la empresa superd sus niveles de ventas, pero no predijo el
desabastecimiento en ciertas lineas de calzado por la alta demanda de esos productos. Ademas,
en el 2021, por motivos ademas de la pandemia del COVID-19 y sin alguin control de inventario,
quedd con exceso de mercaderia en la mayoria de las lineas de calzado, lo que ha afectado su

rentabilidad.

La empresa no maneja un correcto sistema de abastecimiento de mercaderia y sus procesos de
abastecimiento son empiricos, sin ningln tipo de control de niveles de inventario éptimos
presentando casos de exceso o desabastecimiento de productos. De acuerdo con el analisis que
se desarrollé en el departamento de bodega en conjunto al area de ventas y contabilidad, los
problemas surgen debido a que no se han establecido un criterio de clasificacién del portafolio
de productos que le permita administrar y controlar las cantidades necesarias para el

requerimiento de estos (Hernandez, 2016).

2.1 FORMULACION DEL PROBLEMA

2.1.1 PROBLEMA GENERAL

¢De qué manera se puede mejorar el proceso de abastecimiento para optimizar niveles de
inventario y la clasificacion de productos con demanda variable, aprovechando las herramientas

disponibles de una empresa comercializadora de productos de moda (RCA)?
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2.1.2 PROBLEMAS ESPECIFICOS

¢Cudl sera la proyeccion de ventas (FORECAST) utilizando el histérico de ventas de la empresa

en los afios 2019, 2021y 20227
¢Cudles son los criterios efectivos para clasificar el portafolio de productos (ABC)?

¢Cuales con los niveles de stocks de seguridad minimos y maximos para cada marca de producto,

para mejorar la gestién de inventario?

¢Como sera el disefio de un esquema que facilite la implementacién de la metodologia para

llevar a cabo la Planificacién de Ventas y Operaciones (S&OP)?

2.2 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

2.2.1 PERSPECTIVA TEORICA:

En la perspectiva tedrica, esta investigacidn se basa en comprender las necesidades relacionadas
con la gestién de inventarios en una empresa. Un aspecto fundamental es la importancia de
desarrollar un modelo que aborde la administracion y control de los niveles de inventario, esto

implica una correcta clasificacién de productos, considerando tanto la rotacidn como las marcas.

El objetivo principal es crear un modelo incorporado en una plantilla informatica que optimice
estos procesos; ademas, se busca determinar las cantidades a pedir y los niveles de stock de
seguridad, utilizando proyecciones y la Planificacion de Ventas y Operaciones (Gallardo, 2016).
Esta investigacion es relevante en el ambito académico e industrial. Tiene una alta implicacién
practica ya que busca resolver los problemas actuales de la empresa, mejorando el proceso de
gestidon de inventario en el sector de calzado para la industria comercial, la optimizacién del

inventario de sus articulos es una oportunidad importante (Huacén, 2015).
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2.2.2 PERSPECTIVA PRACTICA:

Desde una perspectiva practica, la propuesta de un modelo éptimo para la gestidn de inventarios
en la empresa estudiada tendra beneficios significativos. Primero, mejorara la toma de
decisiones, lo que resultard en una reduccién de los costos operativos. Segundo, garantizard una
disponibilidad constante de productos en stock, lo que aumentarad la satisfaccién y la lealtad de
los clientes, incrementando la eficiencia de la organizacion. Tercero, la optimizacién de los
procesos de gestion de inventarios mantendra a la empresa competitiva en un mercado

altamente disputado.

En resumen, esta investigacion ofrece la oportunidad de mejorar sustancialmente la gestién de
inventarios de la empresa, con un impacto positivo en la eficiencia operativa, la satisfaccion del

cliente y la rentabilidad (Llayqui, 2019).

2.3 OBJETIVO GENERAL

Proponer un modelo de optimizacion de la gestion de inventario de una empresa

comercializadora de productos de moda (RCA)
2.3.1 OB]ETIVOS ESPECIFICOS

Realizar una proyeccion de ventas utilizando técnicas de analisis de datos aplicadas a la

informacion histérica de ventas.

Establecer criterios para la clasificacion de productos en el portafolio de la empresa, alineados

con las politicas estratégicas de la empresa comercializadora de productos de moda.

Determinar el inventario éptimo para cada marca de producto, para mejorar la gestion de

inventario y el cumplimiento de la demanda por parte de la empresa de Milagro.

Desarrollar un modelo informatico integral para optimizar la Planificacion de Ventas vy

Operaciones (S&OP) que permita una gestién mas eficiente de la cadena de suministro.
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3.MARCO TEORICO REFERENCIAL

3.1 GESTION DE MERCADERIAS, DEMANDA Y
PRONOSTICOS EN LA LOGISTICA
EMPRESARIAL

En la gestion logistica empresarial, es esencial comprender diversos conceptos clave
relacionados con las mercaderias, la demanda y los prondsticos. Estos elementos
desempeiian un rol esencial para tomar decisiones estratégicas. A continuacidn, se

exploran las concepciones.

La mercaderia es cualquier mercancia que puede comercializarse, fisicamente o de otro
modo, a través del negocio de compra y venta de productos. El concepto de bienes a
menudo se lo relaciona con el concepto de bienes econdmicos, en este caso cuando los
productos son adquiridos por la empresa y se destinan a la venta sin transformarlos

(Laza, 2020).

Por su parte, un articulo puede ser desde un elemento o subconjunto que genera un
producto terminado o propiamente un producto terminado, en logistica un articulo
cuenta con un cddigo propio a nivel de SKU el cual se compone de un lenguaje

alfanumérico (Llayqui, 2019).

Mientras que la demanda se puede describir como la solicitud de un producto o
componente especifico, la cual puede surgir de diversas fuentes, como pedidos de
compra, previsiones, necesidades de transferencia entre instalaciones o solicitudes de
un almacén de sucursal para obtener una pieza de servicio o fabricar otro producto
(Reyes, 2018). En lo que respecta a los productos finales, los datos de la demanda a
menudo difieren de los datos de ventas, ya que la demanda no siempre se traduce en
una venta. (Laza, 2020); segun Antonia (2017) prever la demanda futura de productos

mejora la eficiencia y rentabilidad de la gestidon de inventarios y la disponibilidad. “La
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demanda presenta caracteristicas distintivas, como los volimenes de venta de los

productos” (p.18).

Con respecto a las ventas histéricas son aquellas que han tenido lugar en el pasado y
que se utilizan como referencia para comprender el comportamiento del mercado y
predecir tendencias futuras; estas ventas se analizan a través de una variedad de
métricas, como el volumen de ventas, la frecuencia de las transacciones y los precios de

los bienes y servicios ofrecidos.

Al estudiar las ventas histdricas, se pueden identificar patrones y tendencias en el
mercado que pueden ser utilizados para desarrollar estrategias comerciales efectivas y
mejorar el rendimiento empresarial. Es importante destacar que las ventas histdricas no
deben considerarse como una garantia de resultados futuros, sino mds bien como un

instrumento relevante para apoyar la toma de decisiones basadas en datos.

Ahora bien, en temas de gestion empresarial es importante definir técnicas de apoyo
como el Forecast. Se define la previsién o forecast como un proceso que utiliza técnicas
estadisticas y matematicas para estimar futuros eventos o tendencias en base a datos
histéricos y actuales. La previsidn implica la identificacion y andlisis de patrones en los

datos, asi como la identificacidn de factores que puedan influir en el resultado esperado.

Los modelos de previsién se utilizan cominmente en una amplia gama de campos, como
meteorologia, economia, finanzas, planificacién empresarial y logistica, entre otros. Los
modelos de prevision pueden ser utilizados para pronosticar tendencias en la demanda
del mercado, la oferta de productos, los precios, el clima y otros factores que afectan el
rendimiento de las organizaciones; es importante destacar que la precisién de las
predicciones puede variar segun la calidad y la cantidad de los datos utilizados, la
complejidad del modelo utilizado y la imprevisibilidad de eventos externos

impredecibles.
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3.2 GESTION DE INVENTARIO

Al implementar y desarrollar la gestiéon de inventario en una empresa, entran en juego
diversas variables que inciden en la toma de decisiones. Es crucial que las empresas
aborden este proceso desde la adquisicion de suministros hasta la distribucidon de

productos, con el fin de llevar a cabo una gestidn de inventario efectiva (Llayqui, 2019).

En el contexto de una empresa comercial, una de las decisiones mds criticas que la alta
direccion debe tomar radica en determinar la cantidad precisa de inventario a adquirir
y en establecer los controles necesarios para mantenerlo bajo un riguroso escrutinio
(Franco & Rodriguez, 2021). Los datos se recolectan, analizan, planifican, gestionan y
evalian minuciosamente por parte de la direccién, con el objetivo de mantener los
niveles de inventario lo mas cerca posible de los planificados, esto es esencial para
tomar las decisiones pertinentes en la fase de gestion de inversiones de capital (Lépez,

2011).

Debe destacarse que entre los activos de una empresa, el inventario representa una de
las inversiones mas significativas. Su importancia no se limita Unicamente a la cantidad,
sino también a su adecuada administracidn, puesto que de ello dependen los beneficios
de la empresa (Antonia, 2017). La retencidon de inventario conlleva costos de
almacenamiento que, al no convertirse en efectivo, afectan la liquidez y los margenes
de utilidad. Por tanto, una eficiente gestiéon de inventario previene el deterioro de los
productos y facilita un flujo constante de mercancia, asegurando la disponibilidad

suficiente para satisfacer la demanda de los clientes (Laza, 2020).

Es importante senalar que los inventarios desempenan un papel fundamental al hacer
gue las operaciones administrativas sean mas flexibles. En este sentido, los inventarios
de productos se convierten en un requisito esencial, ya que abren puertas a
oportunidades de crecimiento y mejora en los procesos. Ademas, constituyen el activo
mas significativo en el balance de una empresa y, como resultado, los costos
relacionados con los inventarios constituyen uno de los principales componentes que
afectan el estado de resultados (Garrido & Cejas, 2017).
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3.3 STOCK DE SEGURIDAD

En logistica, el lamado stock de seguridad es una cierta cantidad de bienes que deben
mantenerse en stock para poder anticipar fluctuaciones inesperadas en la demanda o

suministro de productos (Moncayo & Guillén, 2018).

Como sugiere el nombre, el inventario de seguridad brinda un nivel adicional de
seguridad para protegerse contra posibles problemas que podrian crear un desequilibrio
en la capacidad del almacén para satisfacer la demanda del cliente. En otras palabras, el
stock de seguridad ayuda a evitar la rotura de stock (Jaddn-Maza & Ldépez-Gonzalez,

2021).

Siguiendo el punto de vista de otro autor, la gestidon de inventarios se describe como el
conjunto de estrategias dirigidas a reducir los costos y aumentar los beneficios asociados
con el almacenamiento de mercancias. Esta perspectiva se centra en el dilema de
mantener un inventario adecuado para protegerse contra cambios abruptos en la
demanda y fluctuaciones en la produccién, mientras se intenta minimizar la inversion
en inventarios, considerando los costos tangibles e intangibles involucrados en

mantener recursos almacenados (Céspedes & Paz, 2017).

Es comun que las organizaciones enfrenten fluctuaciones en la demanda en la gestidn
de inventario y retrasos en la entrega de nuevos pedidos de los proveedores. Esto
significa definir niveles de existencias de seguridad para que las organizaciones
satisfagan la demanda y no se queden sin existencias (Vidal Holguin, 2010). Dada la
intensa competencia en todas las dreas de la economia, esto ahora es inevitable. Por
otro lado, las existencias de seguridad constituyen la mayoria de los inventarios en un
sistema de logistica estandar como salvaguarda contra la incertidumbre en la demanda
y los ciclos de rendimiento. Ademas, si la incertidumbre conduce a una demanda

inesperadamente alta, se utiliza solo hacia el final del ciclo de reposicion (Abigail, 2021).

La relevancia de implementar un sistema de niveles maximos y minimos en la gestion

de inventarios radica en la capacidad de mantener un equilibrio éptimo de productos
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almacenados, evitando tanto el exceso como la escasez de existencias, garantizando asi
la satisfacciéon de las necesidades de los clientes. Este enfoque, que se basa en el
seguimiento constante del flujo de stock, contribuye a la reduccién de los costos de
almacenamiento y asegura que las empresas no experimenten desabastecimiento de
productos, gracias a la gestion eficiente de las existencias, que se reduce gradualmente

a medida que se consumen con el tiempo (Meana, 2017, p.16 citado en Navas 2022).

3.4 STOCK DE SEGURIDAD MAXIMOS Y
MINIMOS

Los stocks de seguridad son inventarios adicionales que una empresa mantiene para prevenir
situaciones de incertidumbre en la oferta y demanda. Los niveles mdximos y minimos de
inventario de seguridad representan puntos criticos de existencia de mercancia que se
determinan con el propésito de asegurar que la compaiiia disponga de la cantidad adecuada de
productos para atender la demanda del mercado, evitando asi costos superfluos asociados al

almacenamiento.

El inventario minimo es la cantidad de unidades en disposicién para satisfacer la demanda del
cliente, y el inventario maximo es la cantidad de producto que se conservan en stock para
garantizar el suministro y no sufrir una rotura de stock. Se refiere a los controles de prevencion
que tienen las empresas para administrar su stock, este modelo se basa en hacer las reposiciones

reales de acuerdo con las necesidades para evitar exceso de inventario (Vidal, 2010).

El stock de seguridad maximo representa el nivel mds alto de inventario que una empresa esta
dispuesta a mantener para asegurarse de que no haya falta de inventario. El objetivo del stock
de seguridad maximo es asegurar que la empresa cuente con un inventario suficiente para suplir
la demanda del mercado durante los periodos de mayor demanda. Aunque mantener un stock
de seguridad maximo puede aumentar los costos de almacenamiento y de capital, es necesario

para asegurar una alta disponibilidad de inventario.

El stock de seguridad minimo, por otro lado, representa la menor cantidad de inventario que una
empresa esta dispuesta a mantener antes de realizar una nueva orden de compra. El objetivo
del stock de seguridad minimo es satisfacer la demanda del mercado mientras espera la nueva

orden de compra. Aunque mantener un stock de seguridad minimo puede ser arriesgado, ya que
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una demanda inesperadamente alta o una demora en la entrega de la nueva orden de compra
puede causar una ruptura de inventario, es necesario para evitar costos adicionales y satisfacer

al cliente.

Para establecer los niveles de stock de seguridad maximos y minimos, una empresa debe
considerar varios factores, incluyendo los costos de almacenamiento, de oportunidad, el tiempo
de espera para recibir una nueva orden de compra, la fluctuacién de la demanda vy la variabilidad
del tiempo de entrega. Modelos de inventario, como el modelo de cantidad econdmica de
pedido (EOQ, siglas en inglés) y el modelo de revisidn periddica, pueden ser utilizados para
establecer los niveles 6ptimos de inventario y los niveles de stock de seguridad. Estos modelos
utilizan datos histdricos y estimaciones futuras para comprobar el nivel eficiente de un inventario

y los niveles de stock de seguridad.

En lo que respecta a la administracion de inventarios utilizando los métodos de inventario
maximo y minimo, su enfoque implica conocer el nivel de inventario de un producto y ser capaz
de calcular el inventario necesario de otros productos para cumplir con las demandas de los
clientes, ademas de conocer la cantidad de inventario disponible (Pérez, 2018). La gestién de
inventario brinda a las empresas un grado de control que les permite determinar, entre otros
aspectos, la cantidad de inventario a mantener, el momento adecuado para realizar pedidos y la
asignacion de productos segln su valor econémico. La implementacion de un sistema

informatico ofrece amplias ventajas en este proceso de gestion (Franco & Rodriguez, 2021).
3.9 ROTACION DE STOCK

El inventario se mide con un indicador llamado rotacion de Stock, que es la cantidad de veces
que un articulo es vendido, retirado del almacén y facturado en un periodo determinado,
recuperando asi la inversién resultante de la compra (Angulo Puello, 2014).

y Venta anual
Rotacion de Stock =

Stock promedio
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Es importante destacar que este parametro proporciona una evaluacion constante para
determinar si los activos de la empresa se adquieren de acuerdo a la demanda prevista en
funcidn de las ventas proyectadas. En este caso, este tipo de empresa no se ocupa de productos
en curso ni de materias primas, por lo que sélo se trata de rotaciones de stock de productos
terminados. Este tipo de rotacion es importante para el desarrollo y la gestién de ventas, por lo
que el resultado es un nimero promedio de ventas durante un periodo que comunmente es un
ano; esto se logra relacionando el costo de ventas netas, con el promedio de inventario de

productos (Vidal Holguin, 2010).

La rotacién de inventario es un indicador financiero utilizado para evaluar la eficacia de la
administracion del inventario de una empresa. Se refiere a la cantidad de veces que la empresa
puede vender y reponer su inventario en un periodo especifico, generalmente un afio. Un alto
indice de rotacién de inventario seiala que la empresa vende sus productos rapidamente y
renueva su inventario con regularidad, lo que suele ser un indicativo de una gestion empresarial
eficiente y rentable. Por otro lado, una baja rotacion de inventario podria indicar que la empresa

enfrenta dificultades para vender sus productos o que mantiene un inventario en exceso.

Estos indicadores reflejan el periodo en el cual ciertas cuentas se convierten en dinero efectivo
o se desembolsan. Estos indices expresan cuantas veces la mercancia es adquirida y vendida, asi

como la cantidad de dias que dura el ciclo. (Torres, 2019, p. 34)

La férmula bdsica para calcular la rotacién de inventario es dividir el costo de los productos
vendidos (COGS, por sus siglas en inglés) por el promedio de inventario durante el periodo
deseado. El promedio de inventario se calcula sumando el inventario inicial y final y dividiendo
entre dos. Un enfoque alternativo para el calculo de la rotacién de inventario es dividir las ventas

totales por el promedio de inventario.

La rotacion de inventario también se presta para efectuar comparaciones entre el rendimiento
de una empresa y el de sus competidores, asi como para analizar tendencias a lo largo del
tiempo. Es relevante considerar que la rotacién de inventario ideal varia dependiendo de la
industria y el tipo de negocio en cuestion. Por ejemplo, las compaiiias minoristas suelen exhibir
un indice de rotacion de inventario mas elevado en comparacion con las empresas
manufactureras, debido a que en el primer caso los productos se venden de manera mas rapida,

mientras que en el segundo, los ciclos de produccidn pueden ser mas extensos.
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En resumen, la rotacién de inventario representa una métrica financiera crucial que brinda a las
empresas la capacidad de medir la eficacia de su gestién de inventario. Un indice de rotacién de
inventario elevado sugiere una administracién efectiva y rentable, en contraste, una rotacién
baja puede ser un indicio de problemas en la gestidon del inventario o en la demanda del

mercado.

3.6 COSTOS DE ALMACENAMIENTO DE
INVENTARIOS

Son los costos asociados con el inventario, todos los costos suman una tasa de inventario anual
gue expresa el costo de mantenimiento del inventario durante un lapso de tiempo, que suele ser

anualmente.

Los costos de almacenamiento de inventario incluyen los gastos relacionados con la posesién de
los bienes, como el costo de capital invertido en el inventario, el costo de los espacios de
almacenamiento, el costo de los equipos y el costo del personal de gestién de inventario. Estos
costos también pueden incluir los gastos indirectos, como el costo de los seguros, los impuestos,
los costos de obsolescencia, el costo de mantener la seguridad y la proteccion del inventario y el
costo de la degradacion del inventario debido al paso del tiempo. Los costos de almacenamiento
son un componente importante del costo total de mantener inventarios y pueden representar

una parte significativa del costo total de una empresa (Laza, 2020).

La gestion de inventarios ha ganado gran relevancia tanto en el ambito académico como en la
colaboracion con la industria. Esto se debe a la importancia de los costos relacionados con el
almacenamiento de productos y los costos derivados de las ventas perdidas por no contar con

el producto disponible cuando se requiere.

De acuerdo con Aizaga (2018), la gestidn del inventario y almacenamiento desempefia un papel
significativo en la reduccién de costos empresariales, lo que lo convierte en un aspecto de gran
relevancia para mejorar las ganancias y el rendimiento de la organizacién. La base fundamental
de cualquier entidad es dar prioridad al seguimiento de los flujos de entrada y salida de
productos, lo que resalta la importancia de la administracidon de inventario. En consecuencia,
este proyecto se llevd a cabo con el propésito de contribuir a la eficiencia operativa de la

empresa al enfocarse en la gestidn de su inventario de productos.
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3.7 CLASIFICACION ABRC

Segun Antoni (2017), el método ABC es una herramienta que le permite a su empresa visualizar
y determinar facilmente qué productos tienen el mayor valor en stock en su almacén,
contribuyendo con la optimizacion los recursos precisos de su inventario y permitiéndole

implementar soluciones de manera mas eficiente.

Es una técnica de gestion de inventarios que se utiliza para identificar los elementos de
inventario que son mas importantes en términos de valor y control. Basdndose en la ley de
Pareto, el método clasifica los elementos de inventario en tres categorias: Clase A, Clase By Clase
C. La Clase A representa el 80% del valor total del inventario, mientras que la Clase C representa
solo el 5%. Esta clasificacidn permite aplicar diferentes estrategias de gestidén de inventario a
cada clase y optimizar la eficiencia operativa. En general, el método de clasificacién ABC puede
ayudar a las empresas a enfocar los recursos en los elementos de inventario mas criticos y

mejorar la gestion de inventario (Vidal Holguin, 2010).

En el contexto del inventario, esto significa que aproximadamente el 80% del valor total del
inventario se encuentra en el 20% de los elementos de inventario. El método de clasificacidon

ABC clasifica los elementos de inventario en tres categorias:

Clase A: los elementos de inventario de mayor valor que forman aproximadamente el 80% del

valor total del inventario.

Clase B: los elementos de inventario intermedios que involucran aproximadamente el 15% del

valor total del inventario.

Clase C: los elementos de inventario de menor valor que tienen aproximadamente el 5% del

valor total del inventario.

La clasificacidon de los elementos de inventario se basa en el valor del inventario, por lo que se
requiere comprender claramente los costos de adquisicidn y los precios de venta de los
elementos de inventario. Una vez que se han clasificado los elementos de inventario en las tres
categorias, se pueden aplicar diferentes estrategias de gestidon de inventario a cada clase. Por
ejemplo, la clase A podria requerir una gestidn de inventario mds rigurosa y una mayor atencion
a la demanda vy el uso, mientras que la clase C podria ser gestionada de forma mas sencilla y

automatizada.
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Este método puede ser aplicado a ventas, optimizacién de pedidos, valor de stocks; los costes y
sus componentes; y en diferente circunstancias y tiempo que la empresa y sus politicas de

inventario consideren apropiadas evaluar.

Tabla 1

Esquema ABC

Nivel Categoria

Alto A
Medio B
Bajo C

Fuente: (Ollague, 2018)

El nivel de servicio debe ser personalizado en funcién de la clasificacién ABC de los productos, y
esta clasificacion debe actualizarse de forma regular. Para llevar a cabo esta clasificacién, se
organizan los productos de acuerdo a sus previsiones de ventas, de mayor a menor, calculando
el porcentaje acumulado con respecto a las ventas totales esperadas. Los porcentajes pueden

variar segun las politicas especificas de cada empresa.

Siguiendo el principio de Pareto (80/20), los productos que caen dentro del rango del 0% al 80%
en la suma acumulada se consideran como inventario de tipo A. Para productos dentro del rango
del 80% al 96%, se les clasifica como inventario de tipo B, y para aquellos que caen entre el 96%
y el 100%, se les categoriza como inventario de tipo C. Los productos de tipo A requieren un nivel
de servicio extremadamente alto (por ejemplo, 97%), los de tipo B necesitan un nivel de servicio
un poco menor (como un 95%, por ejemplo), y los de tipo C se acomodan con un nivel de servicio

mas modesto (segun Arango & Garcia, 2013).

Los valores resultantes representan las existencias necesarias en el inventario para satisfacer la
demanda. Por lo tanto, para calcular la cantidad a adquirir, se deben restar las existencias

actuales y los pedidos pendientes que estan proximos a llegar.
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3.8 SALES AND OPERATION PLANNING (S&OP)

El principal propdsito de la Planificacién de la Cadena de Suministro es lograr un equilibrio
efectivo entre la demanda del mercado y el abastecimiento de productos, todo ello con un
enfoque en minimizar los costos y maximizar la calidad del servicio proporcionado (Renna, 2013).
La falta de una estrategia que sea abarcadoray esté alineada con los objetivos de la alta direccién
puede resultar en la pérdida de ventaja competitiva frente a los competidores, en inversiones en
recursos que no rindan la rentabilidad anticipada, y en conflictos entre los diferentes eslabones
de la cadena de suministro al no colaborar de manera conjunta hacia un objetivo compartido

(Antonia, 2017).

Uno de los enfoques ampliamente adoptados en la gestion de la cadena de suministro es la
Planificacién Colaborativa. La Planificacién Colaborativa se fundamenta en la supervisién y
sincronizacidn de las operaciones en conjunto con los diversos actores que integran la cadena
de suministro. Este modelo puede ser aplicado tanto en colaboraciéon con los proveedores,
permitiendo el intercambio de informacién sobre la capacidad de suministro, como con los
clientes, facilitando el calculo y las estimaciones de la demanda de sus productos. Este enfoque
estratégico, basado en la comparticién de informacion, contribuye a fortalecer la relacidn entre
clientes y proveedores, al mismo tiempo que proporciona informacién crucial para tomar
decisiones financieras estratégicas con el fin de asegurar que el cliente final quede satisfecho

(Arango Marin & Garcia, 2013).

Figural

Planeacion y Programacion de la Produccion S&OP

Facilita a los gerentes operativos la revision de los planes de produccién e
inventarios basados en el plan de la demanda de modo que optimizan los
activos de produccién y financieros

p de ventas, produccion e Inventarios en
conjunto con datos temporales apegados a la planificacion para asegurar
jor ajuste.

Representa una via para comunicar los planes departamentales a los
niveles de planificacién operativa

Es una oportunidad para reinterpretar los planes de negocios de unidades
monetarias a medidas de unidades o produccion.
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Nota. Fuente. Obtenido de Lapide (2005)

Otro enfoque de gestién en la cadena de suministros es el proceso de Planeacién de Ventas y
Operaciones, conocido como S&OP. Este proceso tiene como objetivo principal mejorar los
servicios hacia el cliente, reducir de los niveles de inventario, la optimizacién de los plazos de
entrega, el control de los recursos requeridos a medio y largo plazo para la producciéon y la
facilitacion del manejo del negocio por parte de la alta direcciéon (Torres Estrella, 2019). La
implementacion exitosa de este proceso implica la colaboracidon de equipos de Ventas,
Operaciones, Logistica, Planificacion de la Produccién, Finanzas y la alta direccién. En conjunto,
se realiza un analisis tanto a corto como a medio plazo para garantizar que los objetivos de la
organizacionales se cumplan. El objetivo principal es alinear las operaciones con la estrategia de
la alta direccion, buscando un equilibrio 6ptimo entre la demanda del mercado y el suministro

de productos (Laza, 2020).

Segln Pefia (2017), el "Sales and Operations Planning" (Planificacion de Ventas y Operaciones)
es una estrategia tactica disefiada para alcanzar una ventaja competitiva en una empresa al
incorporar la planificacion de marketing y el enfoque en el cliente dentro de la gestion de la
cadena de suministro. El S&OP capacita a la organizacidon para gestionar eficazmente la
variabilidad en la demanda y el suministro, con el objetivo de lograr un rendimiento éptimo en
el mercado y mantener una cadena de suministro rentable. Este proceso se realiza de forma
mensual y proporciona un seguimiento del rendimiento de los planes estratégicos del negocio,
al mismo tiempo que garantiza la coherencia entre todas las funciones de la empresa. (Jiménez,

2019).

El proceso S&OP requiere una relacién integrada entre la planificacion de ventas y la
planificacién operativa. Sirve como guia para la preparacion de la planificacion e involucra a las
distintas dreas de la empresa desde ventas, logistica, abastecimiento, hasta planificacién de la
demanda y abastecimiento con diferentes equipos y técnicas para la previsidn, creando una
cierta “certeza” en la toma de decisiones, para equilibrar la oferta y la demanda de tal manera

que satisfaga los requisitos del cliente (Monroy & Montoya, 2009).
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Figura 2

Proceso de Planeacion y Programacion de la Produccion S&OP

Pre-SOP: Finalizacion e
Concioliacion g implementacion
de nlanec

PIaneac_ic’)r_l de
W abastecimiento
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de ventas de la

d(\manla

Proyeccion

+Obtener *Validar «Capacidad «Vincular la «Finalizar la
datos de ylo de cumplir ofertay la planificacio
ventas y corregir con la demanda a ny ejecutar
analizar la cifra demanda los
tendencias de objetivos
forecast
—

Nota. Fuente. Obtenido de Lapide (2005)

Figura 3

Diagrama del ciclo del S&OP (Hernandez Lastre, 2016).

F ‘ SALES AND OPERATIONS PLANNING ‘ ﬁ

| PLANES DE LA DEMANDA |ﬁ‘ PLANES DE VENTA H PLANES DE OPERACIONES “| PLANES DE SUMINISTRO ‘
_ | PLANMAESTRO DE PRODUCCION \A

Nota. La figura presenta un resumen del proceso ciclico del S&OP en el que nos indica que se

compone de varias areas de la organizacion integrando planes de venta y planes de

operaciones y sus derivados para obtener mejores tomas de decisiones.

En el siguiente grafico se explica los pasos para la implementacion de la metodologia S&OP
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Figura 4

Pasos para la implementacion de la metodologia S&OP

1. Levantar la ’

r 2. Planificar
Informacion la demanda
L 3. Actualizar
6. Comunicacion el SOP

5. Reunién L
P 4. Reunion para
ejecutiva de
sop acuerdos

Nota. Fuente. Obtenido de Lapide (2005)

La Planificacion de Ventas y Operaciones (S&OP) es un proceso altamente estructurado que
implica la colaboracién de multiples departamentos en una empresa para desarrollar un plan de
negocios integrado que aborde tanto las necesidades de la demanda del cliente como las
limitaciones de la cadena de suministro. El proceso es una herramienta de gestion importante

que se utiliza para hacer mas eficiente la empresa y, en Ultima instancia, mejorar la rentabilidad.

S&OP no solo implica la planificacidon de la demanda y la capacidad, sino que también incluye la
revisién y la actualizacién regular de la estrategia que implementa toda empresa, la planificacion
financiera, la distribucion de los recursos y la administracion del inventario. Los equipos de S&OP
trabajan juntos para lograr una visidn holistica del negocio y asegurarse de que todos los

departamentos estén alineados con los objetivos estratégicos.

La coordinacion entre los departamentos de ventas y operaciones es fundamental en el proceso
de S&OP, ya que se enfoca en la alineacion de la estrategia comercial y la estrategia de
suministro. Los equipos de ventas proporcionan los prondsticos de demanda, mientras que los

equipos de operaciones trabajan para garantizar que se cumplan esos prondsticos mediante la
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gestion eficiente de los recursos, como la programacion de la produccién y el suministro de

materias primas.

Al utilizar el proceso de S&OP, las empresas pueden disminuir el exceso de inventario y reducir
el costo de almacenamiento, mientras mantienen un cumplimiento elevado de pedidos. La
efectividad de S&OP depende de la calidad de la colaboracién interdepartamental, la precision
de los prondsticos de la demanda y la efectividad de la cadena de suministro. Al trabajar juntos
en un plan integrado, los departamentos pueden tomar decisiones informadas, trabajar en

conjunto para contribuir asi con la eficacia y la rentabilidad de la empresa.

Los beneficios de la implementacion de S&OP son:

a. Aumento en la eficiencia de la produccidn, supervisidn de las horas extra y un proceso mas
estable y bajo control.

b. Mayor participacién y mejora del equipo de trabajo compuesto por los departamentos de
Ventas, Operaciones y Finanzas, colaborando de manera conjunta.

c. Mejora en la armonizaciéon entre la demanda y la cadena de suministro.

d. Disminucién de los niveles de inventario y evitacion de situaciones de desabastecimiento de
productos.

e. Actualizacidn mensual del Plan de Negocios para lograr una perspectiva mas precisa y la
identificacién temprana de posibles riesgos prevenibles.

f.  Un adecuado control que garantice la sincronizacién entre las proyecciones de la demanda

y la capacidad de produccién requerida para cumplir con dicho pronéstico.
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Figura 5

Ventajas principales de la Planeacion y Programacion de la Produccion

Apoya y dimensiona el plan de negocios

Asegura planes estratégicos ajustados a la realidad antes de la planificacion
I_ tactica _I
I_ Facilita la gestion eficiente de imprevistos _|

Proporciona una gestion efectiva de inventarios d eproductos terminados y
la acumulacion de pedidos como apoyo a servicio al cliente

Facilita las métricas de rendimiento

Muestra el enfoque, alineacién y compromiso de la empresa

Nota. Fuente. Obtenido de Lapide (2005)

3.9 INDICADORES DE ERROR

3.9.1  BIAS (ERROR DE SESGO)

El sesgo (BIAS) se refiere a la tendencia sistematica de un modelo o método de medicién a
sobreestimar o subestimar el valor real de una variable. En el contexto de la estadistica, el sesgo
se calcula como el contraste entre el valor estimado y el valor verdadero de la variable, y puede
ser positivo o negativo. Un sesgo positivo indica una sobreestimacion, mientras que un sesgo

negativo indica una subestimacién (Badii, et al. 2021).
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3.9.2 MAPE (ERROR PORCENTUAL ABSOLUTO MEDIO)

En Inglés, Mean Absolute Percentage Error, es un indicador de error que establece el promedio
de los porcentajes de error absoluto en las predicciones. Se utiliza cominmente en prondsticos

y previsiones (Navarro, 2022).

39.3 MAE (ERROR ABSOLUTO MEDIO)

El Mean Absolute Error por sus siglas en inglés, es un indice de error que estima el promedio de
las diferencias absolutas entre los valores verdaderos y los valores estimados. Es una métrica

simple que se utiliza cominmente en problemas de regresion (Castro, 2023).

394 RMSE (ERROR CUADRATICO MEDIO DE LA RAIZ)

El RMSE (Root Mean Square Error) es una medida de error que calcula la raiz cuadrada del
promedio de los errores cuadrados entre los valores verdaderos y los valores estimados. Es
especialmente util en problemas de regresidon y se penaliza mds a las grandes desviaciones

debido a la operacién de elevar al cuadrado (Marquez & Montafio 2018).

Estos indicadores de error son fundamentales en la evaluacidon de modelos y en la medicién de
la precision de las predicciones en prondsticos de ventas. Cada uno tiene sus propias ventajas y

limitaciones.
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4. MATERIALES Y METODOLOGIA

En el marco de un enfoque basado en la Metodologia de Planeacién de Ventas y Operaciones
(S&0P), se llevo a cabo una evaluacion integral de la situacidn presente en la cadena de valor del
proceso. Esta evaluacion incluird una revision minuciosa de la metodologia empleada para la
formulacién del presupuesto de ventas y la estrategia de planificacién del abastecimiento, asi
como una medicion detallada de los indicadores actuales de rotacién de inventarios. El objetivo
central de esta evaluacién es la identificacién de posibles desafios y deficiencias que puedan

estar obstaculizando el desempeiio del proceso en su estado actual.

Dentro del marco de la Metodologia de Planeacion de Ventas y Operaciones (S&OP), se llevara

a cabo la implementacién de un proceso estratégico que involucra una serie de pasos clave:

a. Establecimiento del Procedimiento S&OP: Se iniciard con la formalizacién y definicién del
procedimiento que rige el proceso S&OP, estableciendo claramente las etapas y las
responsabilidades involucradas en la planificacion.

b. Designacion del Equipo S&OP y Actividades Semanales: Se procedera a la designaciéon de un
equipo S&OP y la programacién de actividades a realizar semanalmente por departamento.
Ademds, se planificaran reuniones mensuales destinadas a la coordinacién y la toma de
decisiones estratégicas.

c. Seleccién de Familia de Productos S&OP: Sera crucial determinar la familia de productos que
se alinee de manera éptima con el modelo S&OP, lo que permitird una gestion mas eficiente
y centrada en la estrategia.

d. Proceso de Prondstico de Ventas: Se llevara a cabo un proceso riguroso para el prondstico
de ventas, que involucra la formulacién de politicas para la actualizacion del pronéstico. Esto
incluird la definicion de variables, un analisis exhaustivo de datos histéricos, la eleccion y
analisis de modelos de prondstico, asi como la evaluacion de los resultados del prondstico
de la demanda.

e. Definicion y Medicién de Indicadores de Gestion S&OP: Se estableceran indicadores de
rendimiento clave (KPIs) especificos para controlar y supervisar el proceso S&OP, lo que

facilitara la evaluacién continua del desempefio y la toma de decisiones informadas.
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f. Analisis y Ajustes Mensual: Una vez que el proceso S&OP esté en funcionamiento, se
realizaran analisis mensuales de los indicadores para evaluar el desempefio y, si es necesario,

realizar ajustes estratégicos con el fin de optimizar el proceso.

Este enfoque sistematico y técnico proporciona una base sélida para la toma de decisiones

estratégicas y la mejora continua en el marco de la Metodologia S&OP.

La recopilacién de datos clave para el andlisis se basé en el suministro de informacidn por parte

del sistema informatico utilizado en la empresa.

El Presupuesto de Ventas serd generado y aportado por el Departamento Comercial, y, por otro
lado, los reportes de Stock actual a la fecha de corte, Stock inicial, Stock final serd elaborado y
proporcionado por el Departamento de Logistica y Compras. Esta colaboracion entre
departamentos es un elemento esencial del proceso de S&OP, permitiendo una gestion integral

y coordinada de la informacién necesaria para la planificacién estratégica.

4.1 UNIDAD DE ANALISIS

Empresa comercializadora de productos de moda (RCA)

4.2 TIPO, ALCANCE, NIVEL Y DISENO DE
INVESTIGACION

4.2.1  TIPO DE INVESTIGACION MIXTA

La investigacion mixta implica la combinacién de aspectos tanto cualitativos como cuantitativos
en un enfoque de investigacion. Conforme a Creswell (2008), este tipo de investigacidn resulta
beneficioso cuando se pretende comprender un fendmeno desde diversas perspectivas y se
requiere emplear una variedad de métodos para la recoleccion y andlisis de datos. También se
utiliza para verificar o desmentir los hallazgos de un estudio a través de un enfoque distinto. En
este estudio, se utilizardn tanto técnicas cuantitativas (como el Andlisis de tiempo maquina)
como cualitativas (mediante encuestas) para evaluar los resultados, lo que lo convierte en un

enfoque de investigacion mixta.
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4.2.2  ALCANCE DE LA INVESTIGACION DESCRIPTIVA

En el contexto de este estudio, se utilizd una metodologia descriptiva para cumplir con el objetivo
planteado de analizar la gestion actual y la optimizacién de inventarios dentro de la empresa
(Cobo, 2019). Se opto por esta metodologia puesto que manifiesta un desenlace de un suceso,
proceso o grupo con la finalidad de que sea de facil entendimiento y conocer las etapas que

comprende esta investigacion.

La presente investigacién es descriptiva puesto que se basa en la revisién de fuentes de
informacion existentes en el sistema de inventario la cual permitira recopilar y extraer los datos
para modelar y con ello establecer un orden secuencial de pasos o procesos que nos guien al
objetivo final el cual es establecer éptimos niveles de inventarios para ser observados sin

modificar las politicas de la empresa.

4.2.3  NIVEL DE LA INVESTIGACION APLICADA

La investigacion aplicada se refiere al procedimiento en el cual se aprovechan los hallazgos
obtenidos a través de la investigacién cientifica con el propdsito de abordar eficazmente
cuestiones practicas o resolver problemas concretos (Nicaragua, 2018). La investigacion que se
emplea en este proyecto es de tipo aplicada cuyo propdsito es su aplicacion puesto que el
objetivo principal del mismo es entender mejor los conceptos que conforman este campo de
estudio especifico y busca la implementacion o uso de los conocimientos adquiridos para
establecer un modelo que le permita optimizar los niveles de inventario de la empresa en

estudio.

424 DISENO NO EXPERIMENTAL

Una investigacion de disefio no experimental se caracteriza por ser un estudio en el cual el
investigador carece de influencia o control sobre las variables y no puede modificarlas de
ninguna manera. En cambio, el investigador se dedica a observar y analizar cémo estas variables
interactian entre si y cdmo esta interaccién impacta en el comportamiento de los sujetos de
estudio (segun Hernandez Sampieri et al., 2018). En este estudio, el propdsito no es alterar o
manipular las variables, sino examinarlas en su contexto natural, lo que justifica su clasificacidon
como un estudio de disefio no experimental. Ademas, se clasifica como un estudio de corte

transversal debido a que la recopilacion de datos se llevara a cabo en un solo periodo de tiempo.
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4.2.5 PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

La metodologia que se desarrolla en este trabajo consiste en las siguientes etapas: Primero se
recolecta y se extrae informacién de datos histdricos de la empresa que nos permitird hacer
comparaciones y propuesta de mejoras. La siguiente etapa consiste en limitar los productos que
se analizaran y tratardn a través de la herramienta de clasificacién ABC cuyo método de
clasificacion sera por medio del criterio e indicador de “Rotacién de Stock” que maneja la
empresa como indicador de mayor impacto y su andlisis de demanda por producto. Por ultimo,
se plantea el modelo que determinara los niveles ptimos para mantener un stock de mercaderia
sano para la empresa. Cabe indicar que la presente investigacién serd explicativa ya que
permitird identificar la causas que generan en ciertos casos un exceso de inventario y otros una

rotura de stock.

4.2.6 DETERMINACION DE LA MUESTRA

La empresa actualmente maneja varias lineas de productos que comercializa; ropa para hombre,
mujer y nifos; calzado para hombre, mujer, nifios y escolares, accesorios para hombre y mujer.
El andlisis de este proyecto de la empresa comercializadora de productos de moda (ropa,
calzados, accesorios) esta limitado a la linea de calzado para hombre, mujer y nifios; excluyendo
el calzado escolar por motivos de Unica temporada de periodo corto. Debido a la problematica
explicada por su inventario y siendo el de mayor déficit en tema de control de inventario se
argumenta que el estudio se determina a esta muestra seleccionando aleatoriamente dos

articulos de cada especie para tener una idea global de todos los productos.

A continuacidn, se presenta una tabla con la muestra de articulos seleccionados para los andlisis

individuales:
Tabla 2
Muestra
Especie SKU Especie SKU
Pupos 212614117277.5 Mocasines 3206111170340
202614117278.0 1126111272736
Bota Militar 2166081172740 Plataformas 1026121270435
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2166081172742 1116121272737
Bota Policial 237622117278.0 Sandalias 1196161272737
2376221172710.0 1126161270438
Botas 215602117239.0 Magnolia 1126101272736
221602117077.0 1126101272738
Botines 260603117278.0 Urbanos 238619117058.0
229603117059.0 222619117278.0
Fashion 1586091270538 Tenis 2036181170340
1036091270536 2036181170740
Clasico 204605117058.5 Skate 208615117279.0
254605117058.0 208615117198.0
Confort 1126231270436 Deportivos 202606117057.0
1126231270434 204606117198.5
Zapato de Bebé 4046201472418 Casuales 3166041170739
4026201472722 2346041172741
Zapatos 4076211370725 Tacones 1126171272735
4076211470518 1596171272735
Pupillos 201613117058.5 Ballerinas 1016011272736
4136131370530 1586011273636
Ejecutivos 3166071170742
3146071170741

Nota. Tomado de la poblacién

4.2.7 TIPOS DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION EN
CORRESPONDENCIA CON LA INFORMACION PRIMARIA Y
SECUNDARIA SELECCIONADA PARA EL ESTUDIO

Los instrumentos que se emplean para esta investigacién son reportes que gerencia solicita al
area de contabilidad, finanzas y logistica lo que genera informacién para que mediante técnicas

como la clasificacién de productos pueda generar una mejora significativa en niveles de
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inventario. La clasificacién de portafolio de productos se desarrollé de acuerdo con la frecuencia
en la que, rota el producto, a la intervencién y analisis del departamento de venta, a la opinién

del jefe de compras.

Otros instrumentos utilizados para llevar a cabo el desarrollo de los objetivos y sus
cumplimientos, fue, participar y socializar las ideas de esta metodologia desde los tres niveles:
Planificacién y Procesos Gerenciales, Cadena de valor, Gestidn de Apoyo; por medio de
encuestas a todo el personal y equipo de trabajo que integra los niveles antes mencionados,
para asi conocer la situacién actual en la que la empresa se encuentra ante sus consumidores
internos y tener acceso a proponer el siguiente trabajo que le permitiria por medio de la
metodologia S&OP mantener un proceso estandarizado que regularizard y permitira a la
empresa conocer sus productos, sus inventarios dptimos y los Stock techo y de seguridad. Por
otro lado, se dio a conocer por medio de una entrevista a directivos que intervienen y utilizan
esta metodologia en su campo de trabajo; en una primera entrevista participo el Planeador de
la Produccién de una empresa de ensamble de televisores muy conocida en el pais, y en una
segunda entrevista el Jefe de Bodega de una industria pldstica que provee a todo el sector

bananero de milagro, sus cantones alrededor y a nivel nacional.

Figura 6

Niveles a proponer la metodologia

Planeacion estratégica

Estrategico Vision, Mision y Metas
|

L i Planificacion RETIOES Planificacion del
Tactico de la demanda periddicas con SOP

Operativo Operaciones Diarias
p (Indicadores y controles)

Nota. Fuente. Obtenido de Lapide (2005)
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La figura muestra los tres niveles en los que antes de proponer esta metodologia se tuvo que

socializar y demostrar que ayudara a un correcto conocimiento y manejo de la informacién.

Areas de interés en la implementacién del proyecto:

Figura7

Organigrama del equipo S&OP

Gerente General

Gerente Financiero Jefe Logisticay Jefa de Venta

. Jef ial (Ing. e /
(Ing. Cindy - &?g&elrgsilg)ng Compras (Ing. (Licenciada

Rodriguez) César José) Elizabeth Avila)

Nota. Fuente. Suministrado por la empresa.

42.8 TRATAMIENTO DE LA INFORMACION

En esta investigacidn, se utilizard una plantilla informatica en MS Excel para realizar el proceso
de andlisis, proyecciones de datos y modelamientos. MS Excel proporciona una plataforma sélida
y versatil que permitira realizar cdlculos complejos y organizar eficientemente los datos
recopilados. La plantilla se disefiara especificamente para satisfacer las necesidades de esta
investigacidn, incorporando férmulas y funciones especializadas que facilitaran el analisis de los
datos y la realizacidn de proyecciones. Ademas, el uso de MS Excel garantiza la accesibilidad y la
compatibilidad y la colaboracién entre programas y sistemas informaticos, lo que agiliza el
intercambio de informacién con otros investigadores. En resumen, la utilizacidn de esta plantilla
informatica en MS Excel permitira llevar a cabo un andlisis riguroso y preciso, proporcionando

resultados confiables y significativos para el desarrollo de este estudio.

A continuacion, se presentan los instrumentos de recopilacidon de informaciéon de campo que

permitieron dar cumplimiento a los objetivos 2 y 3 como lo son la encuesta y la entrevista:

Preguntas de la encuesta realizada a los colaboradores del departamento y relacionadas con la

gestidn de inventarios
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Alternativas de respuesta:

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Ul
O
[0 Nide acuerdo ni en desacuerdo
0 De acuerdo

O

Totalmente de acuerdo

1) La empresa RCA tiene un proceso eficiente para gestionar su inventario.
2) La empresa RCA tiene dificultades para predecir la demanda de sus productos de moda.

3) RCA utiliza tecnologia avanzada para gestionar su cadena de suministro, como software de

planificacién.
4) La empresa RCA ha experimentado problemas de exceso de inventario en el pasado.
5) RCA realiza analisis periddicos de la demanda y la disponibilidad de inventario.

6) La empresa RCA considera importante optimizar la planificacién de ventas y operaciones

(S&OP).
7) Se han implementado proyectos previos para mejorar la gestién de inventario en RCA.
8) é¢Hay decisiones tardias y no coordinadas?

9) ¢Hay desgaste en todos los equipos debido a la duplicacidn de trabajo y subutilizacién de

herramientas?

10) ¢Esta de acuerdo en el uso de un sistema informatico para decisiones oportunas y proceso

formal?
11) ¢ Considera que el foco del proceso del (S&OP) es balancear la demanda y suministro?
12) ¢Se realizan andlisis de escenarios que permitan mejorar la capacidad de anticipacién?

13) ¢ Considera que el S&OP maximiza valor y da foco en rentabilidad y crecimiento?
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Guia de entrevista realizada a experto del sector de la cadena de suministro de empresa

comercializadora de productos de moda (RCA)

e  Puede hablarme sobre su cargo en la empresa.

e (Cuadles son los objetivos estratégicos de la empresa en relacién con su portafolio de
productos de moda y su gestién de inventario?

e Cuadles son los factores mdas importantes para considerar al clasificar productos en
categorias dentro del portafolio? (Rotacidn de inventario, margen de beneficio, tendencias
de moda, estacionalidad)

e  iCdobmo se evaluan actualmente los productos en términos de su desempefio en el mercado
y su rentabilidad? ¢ Utiliza métrica para medir?

e  (Cuales son las restricciones o limitaciones logisticas y financieras que tiene en cuenta al
definir los criterios de clasificacion de productos? (Espacio de almacenamiento,
presupuesto, plazos de entrega)

e  (Cuales criterios establece para el procedimiento de cadena de abastecimiento?

e  (Cudles son los principales problemas en el tema de inventarios?

e  (Existe algun inconveniente con los prondsticos de la demanda realizada?

e  (Qué soluciones se estan implementando realizar para reducir problemas?

e (Quérecomendaciones o sugerencias brindaria para mejorar los problemas de inventarios?

429 INDICADORES EMPLEADOS COMO MEDIDORES DE
ERROR

Los indicadores BIAS, MAPE, MAE (Error Absoluto Medio) y RMSE (Error Cuadratico Medio de la
Raiz) fueron los instrumentos estadisticos empleados para el analisis de datos para evaluar la

precision de modelos predictivos o de prondstico:
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4.29.1 BIAS (ERROR SESGADO):

Formula: BIAS = 3(Prondstico - Valor Real) / n

El BIAS mide la direccion y la magnitud del sesgo en las predicciones. Un valor positivo indica
que las predicciones tienden a sobreestimar, mientras que un valor negativo indica
subestimacién. Es atil para identificar si un modelo tiene una tendencia sistematica a

sobrestimar o subestimar.

4.29.2 MAPE (ERROR PORCENTUAL ABSOLUTO MEDIO):

Formula: MAPE = (2| Prondstico - Valor Real| / 2Valor Real) * 100

El MAPE proporciona una medida del error en términos porcentuales en relacion con el valor
real. Es especialmente Util cuando se desea comparar la precision de diferentes modelos en

diferentes escalas.

4.2.9.3 MAE (ERROR ABSOLUTO MEDIO):

Formula: MAE = X | Prondstico - Valor Real| / n

El MAE mide la magnitud promedio de los errores sin considerar su direccidn. Es resistente a

valores atipicos. Es util para comprender el error promedio en las predicciones.

4.2.9.4 RMSE (RAIZ DEL ERROR CUADRATICO MEDIO):

Formula: RMSE = V(Z(Prondstico - Valor Real)”2 / n)

El RMSE mide la raiz cuadrada de la media de los errores cuadrados, por lo que castiga mds
fuertemente los errores grandes. Es Util cuando se desean penalizar los errores grandes y tener

una idea de la dispersidn de los errores.
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4210 INDICADORES FORECAST, ALCANCE DE INVENTARIOS
Y ROTACION DE STOCK

Estos indicadores son herramientas esenciales para gestionar el inventario en una empresa:

4.2.10.1 INDICADOR DE FORECAST (PRONOSTICO):

FORECAST= (Demanda Pronosticada - Ventas Reales) / Demanda Pronosticada

El indicador de Forecast se emplea con el fin de evaluar cuan precisos son los prondsticos en
comparacién con las ventas reales. Para calcularlo, se resta el total de ventas reales de la cantidad
pronosticada y se divide el resultado entre la cantidad pronosticada. Cuando el valor se acerca a
cero, sugiere que los prondsticos son bastante precisos. En contraste, valores positivos o
negativos indican que hubo un prondstico en exceso o insuficiente, respectivamente. La
importancia de este indicador radica en su capacidad para ajustar y mejorar los prondsticos, lo

que, a su vez, incide directamente en la planificacidn y gestidn del inventario.

4.2.10.2 ALCANCE DE INVENTARIOS (INVENTORY TURNOVER):

Alcance de Inv.= Costo de Ventas Promedio / Valor Promedio del Inventario

El Alcance de Inventarios es un indicador que nos permite conocer cuantas veces, en promedio,
el inventario de una empresa se renueva o se convierte en ventas durante un periodo de tiempo
especifico. Su célculo implica dividir el costo promedio de las ventas entre el valor promedio del
inventario durante el mismo periodo. Cuando este indicador arroja un valor elevado, denota que
la empresa esta dando vueltas a su inventario de manera rapida y efectiva. Esto es beneficioso
porque reduce los costos asociados al almacenamiento y disminuye el riesgo de que los
productos se vuelvan obsoletos. Esto quiere decir que un alto alcance de inventarios es un

indicativo positivo de la eficiencia en la gestion del inventario de una empresa.
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4.2.10.3 ROTACION DE STOCK (STOCK TURNOVER):

Formula: Ventas Anuales / Valor Promedio del Inventario

La Rotacidn de Stock es un indicador que ayuda a entender cuantas veces al afio, (en promedio),
el inventario se agota y se reabastece. Su calculo implica dividir las ventas totales anuales entre
el valor promedio del inventario durante ese mismo periodo. Cuando este indicador arroja un
valor elevado, eso sefiala que la empresa esta operando eficientemente en cuanto a la gestion
de su inventario. Ademads, una rotacion alta puede indicar que la empresa goza de buena salud
financiera, ya que esta convirtiendo sus productos en ventas de manera agil y efectiva. Esto
indica que una alta rotacion de stock es un indicio positivo de la gestién eficiente y la salud

financiera de una empresa.
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S5.RESULTADOS Y DISCUSION

A continuacién, se presentan los hallazgos que expresan los resultados del estudio en

funcién del cumplimiento de los objetivos especificos:

5.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

En este caso de estudio de la empresa de productos de moda (RCA), pioneros en la ciudad de
Milagro en el dmbito de las tiendas departamentales, donde ofrecen una amplia gama de
productos, que incluyen ropa, calzados y accesorios, tanto para hombres, mujeres, nifios y
articulos deportivos. Actualmente, esta empresa se destaca como lider en el mercado local y
continla su expansion, operando con éxito a través de dos sucursales fisicas y una tienda en
linea, que estd a disposicion de sus fieles clientes. Sin embargo, en este capitulo se presenta la
informacidn que refleja la situacién actual de la empresa. Respecto al cumplimiento del primer

objetivo especifico se hallé lo siguiente:
Tabla 3

Alcance de Inventario y Costo de Inventario Actual a la fecha

Especie SKU I,?]Ivc.?rr;:es:se) Inv. Actual a la Fecha (SS)
Ballerinas 1016011272736 2 160
1586011273636 12 21
Bota militar 2166081172740 6 67
2166081172742 24 130
Bota policial 237622117278.0 12 220
2376221172710.0 12 110
Botas 215602117239.0 8 236
221602117077.0 48 300
Botines 260603117278.0 12 202
229603117059.0 12 82
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Casuales

Clasico

Confort

Deportivos

Ejecutivos

Fashion

Magnolia

Mocasines

Plataformas

Pupillos

Pupos

Sandalias

Skate

Tacones

Tenis
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3166041170739

2346041172741

204605117058.5

254605117058.0

1126231270436

1126231270434

202606117057.0

204606117198.5

3166071170742

3146071170741

1586091270538

1036091270536

1126101272736

1126101272738

3206111170340

1126111272736

1026121270435

1116121272737

201613117058.5

4136131370530

212614117277.5

202614117278.0

1196161272737

1126161270438

208615117279.0

208615117198.0

1126171272735

1596171272735

2036181170340

12

12

24

12

36

78

12

12

12

12

12

12

18

287

74

462

42

71

47

283

52

490

335

48

36

87

74

32

26

26

21

106

31

37

53

256

147

233

65

89

45

65



2036181170740 4 65

Urbanos 238619117058.0 8 181
222619117278.0 3 52

Zapato de bebe 4046201472418 4 13
4026201472722 12 17

Zapatos 4076211370725 3 23
4076211470518 12 22

TOTAL 5521

Dentro de los items seleccionados, se puede observar que el item 3146071170741 vy
3166071170742 de la especie de ejecutivos, 221602117077.0 de la seccién de zapatos y
1126231270434 de los de confort son aquellos que presentan un alto indice de alcance de
inventario alcanzando hasta los 48 meses de espera en las perchas, es decir, estan alojados en
las bodegas de la empresa por largos periodos, generando un impacto negativo en el flujo del

capital de trabajo ocasionando mas costes por su almacenamiento y logistica.

Asi mismo, estos mismos items representan un coste financiero de 1,172 délares en su valor
actual de inventarios, mermando asi el indice de liquidez y solvencia a la compaiiia, puesto que
se convierten en activos con una baja tasa de convertibilidad a efectivo. De igual manera, la
sumatoria de los items que se encuentran dentro de bodega por mas de 6 meses alcanzan un
valor de 3,018 ddlares, y esto representa el 52,17% del total de los items analizados, poniendo

en evidencia la existencia de un grave problema de liquidez.

De la poblacidn total extraida de la informacién brindada por los departamentos integrados por
el equipo de S&OP se realizé el analisis en ddlares de los productos con un alcance mayor a 30
meses y se evidencia en el total de la poblacién en estudio una considerable suma de dinero de

$ 49.504,68 que significa capital de trabajo estancado o productos que me ocupan inventario.
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BSALESIANA

5.1.1 PLANEACION ANTES DE LA IMPLEMENTACION DEL
S&OP

En el andlisis realizado, se observd que las proyecciones de esta empresa presentan un nivel
considerable de imprecisién en comparacidn con las ventas reales. Esta discrepancia se atribuye
a la prdactica de generar proyecciones anuales basadas en un aumento porcentual que no ha sido
minuciosamente evaluado ni sopesado en términos de su cumplimiento real. Ademads, se ha
identificado que no se ha dado una consideracién adecuada a la distribucidn de este porcentaje
de crecimiento a lo largo de los meses del afio. En consecuencia, no se ha realizado una
evaluacion exhaustiva de los parametros de ponderacién utilizados en un periodo de tiempo

real de un afio.

En otras palabras, la empresa se ha limitado a establecer incrementos anuales en sus
proyecciones sin una fundamentacion sdélida y sin tener en cuenta la variabilidad a lo largo del
ano. Esta falta de andlisis riguroso ha contribuido a la disparidad entre las proyecciones y las
ventas reales. Por lo tanto, resulta esencial implementar un enfoque mas detallado vy
fundamentado en la elaboracién de proyecciones, considerando factores estacionales,
tendencias histdricas y una evaluaciéon mas precisa de los porcentajes de crecimiento para

calcular con mayor precision las previsiones de ventas.

Una de las situaciones iniciales que se identificaron es que la empresa carece de un
conocimiento detallado acerca de cuales son sus productos de mayor rotacidn, lo que resulta
en la falta de una adecuada clasificacion en su portafolio de productos. Esto significa que un

numero reducido de productos tiene un impacto significativo en el volumen de ventas.

Para abordar esta situacion, es importante que la empresa identifique y categorice estos
productos de alta rotacion de manera precisa y eficiente. Al hacerlo, se podran tomar decisiones
mas informadas en cuanto a la gestion de inventario, la estrategia de marketing y la planificacién
de las compras. Esto permitird una asignacion mas efectiva de recursos y esfuerzos,

maximizando el rendimiento y la rentabilidad de la empresa.
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Se observa que la empresa enfrenta un desafio adicional, relacionado con el mantenimiento de
un considerable nimero de productos que ocupan espacio en el inventario, lo que a su vez
conlleva a la inmovilizacidon de capital de trabajo. Esta situacién se deriva de la falta de un
conocimiento claro sobre los niveles de stock de seguridad y stock techo para sus diversos

productos.

Los niveles de stock de seguridad se refieren a la cantidad minima de un producto que debe
mantenerse en inventario para garantizar que la empresa no se quede sin stock en situaciones
imprevistas, como fluctuaciones en la demanda o retrasos en la cadena de suministro. Por otro
lado, el stock techo representa el nivel maximo de inventario que se debe mantener para evitar
el exceso de existencias que podrian inmovilizar capital de trabajo. La carencia de estos niveles
de referencia especificos para cada producto puede resultar en una asignacién ineficiente de
recursos y en la inmovilizacién innecesaria de capital. Para mejorar la gestién de inventario y la
eficiencia financiera, es fundamental que la empresa establezca estos niveles de stock de
manera precisa, lo que permitird optimizar la disponibilidad de productos sin inmovilizar capital

en exceso.

Figura 8
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De acuerdo con el diagrama de Pareto, se observa que los items 1016011272736 del grupo de
las ballerinas, 1116121272737 del segmento de las sandalias y 1126171272735 de los tacones
son los que representan el 20% de los productos que generan el 80% de las ventas totales de

acuerdo a la muestra obtenida.

5.1.2 INDICADORES DE ERROR DE LA MUESTRA

Tabla 4

Indicadores
indice Error Absoluto Relativo
BIAS -3 -38,75%
MAPE 15 116,15%
MAE 6,52%
RMSE 5 40%
Precision 0%

De acuerdo con la informacidon analizada, se observa que el indicador BIAS refleja la existencia
de anomalias dentro de los prondsticos de ventas de dichos items, por lo que requiere que éstos
sean reevaluados. De igual manera, el indicador MAPE sefiala que los datos reflejados presentan

un prondstico errado en un 116.15% por parte de la compaiiia.

En referencia al valor MAE, se pone en evidencia que los valores proyectados versus lo histérico
presentan un margen de error absoluto medio de 6,52%. El indicador de Raiz de Error Cuadrado
medio pone en manifiesto que los valores proyectados tienen una margen de desviacidn en un
40%, y todos estos datos con un valor de precisién de 0%, es decir que es de calidad baja,
reflejando una deficiente proyeccién empleada por la empresa en sus ventas, traduciéndose en
problemas para llegar a sus metas comerciales e inconvenientes en su control y gestién de

inventarios.

Pagina 49 de 87



Asimismo, se destaca que en el estado inicial de los datos recabados se observé que el forecast
manejado por la empresa no se encuentra basado bajo ningun tipo estudio, solamente aplicaron
un aumento del 30% a criterio personal, sin la existencia de una evaluacién previa de los

productos de acuerdo con sus stocks y rotaciones mensuales.

De igual manera se aplicé un indicador de cumplimiento de forecast, siendo un principio basico
de la metodologia S&OP donde se considera la demanda presupuestada o proyeccién de venta;
debido a las falencias reportadas en el desarrollo del forecast arrojando datos con mucha

variacién, es decir sin una congruencia.

Como dato adicional, al evaluar los indicadores de error, se pudo observar que el nivel de
precision del sistema manejado actualmente dio como resultado un pésimo porcentaje de
precision, influyendo en la gestién de compras, generando conflictos en la éptima gestion de

inventarios.

Por tal razén, una vez detectadas todas las falencias en el sistema de control de inventarios, se
ve necesaria la aplicacion del indicador del cumplimiento del forecast de ventas, para obtener
proyecciones de venta mas apegadas a la realidad comercial de la empresa, evitando todos los
problemas reportados y generando procesos agiles, sistematicos y acordes a la necesidad

existente de la compaiiia.

5.2 RESULTADOS DE LA ENCUESTA
Tabla 5

La empresa RCA tiene un proceso eficiente para gestionar su inventario

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 5 16,67%
De acuerdo 4 13,33%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 3,33%
En desacuerdo 18 60,00%
Totalmente en desacuerdo 2 6,67%
Total General 30 100,00
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De acuerdo con los datos obtenidos en la encuesta se evidencia que un 60% considera su
desacuerdo en que la empresa posee un proceso eficiente en el manejo de sus inventarios, es
decir que no se llevan manuales formalizados de cémo llevar a cabo la gestidn de las mercancias.
Mientras que un 16,67% ha sefialado que estan totalmente de acuerdo que se mantienen estos

procesos.

Tabla 6

La empresa RCA tiene dificultades para predecir la demanda de sus productos de moda

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 17 56,67%
De acuerdo 6 20,00%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 3,33%
En desacuerdo 4 13,33%
Totalmente en desacuerdo 2 6,67%
Total General 30 100,00

En relacion si la empresa presenta dificultades para predecir la demanda de sus productos de
moda, mas de la mitad de las personas consideradas en la encuesta (56,67%) han manifestado
estan totalmente de acuerdo con esta premisa, debido a que no poseen procedimientos para
una buena gestion de inventarios. Asi mismo, solo un 6.67% considera que la empresa no posee

estas dificultades.
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Tabla 7

RCA utiliza tecnologia avanzada para gestionar su cadena de suministro, como software de

planificacion

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 4 13,33%
De acuerdo 4 13,33%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 2 6,67%
En desacuerdo 2 6,67%
Totalmente en desacuerdo 18 60,00%
Total General 30 100,00

Muchos de los encuestados (60%) ha sefialado que estan totalmente en desacuerdo en que la
compafiia ha utilizado tecnologia avanzada para gestionar su cadena de suministro, como
software de planificacion, resultando una herramienta necesaria para poder solventar las
diferentes problematicas para lograr una correcta gestién de inventarios. De igual forma, apenas

un 26,67% indica que la empresa si emplea tecnologias en sus procesos.

Tabla 8

La empresa RCA ha experimentado problemas de exceso de inventario en el pasado

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 19 63,33%
De acuerdo 4 13,33%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 2 6,67%
En desacuerdo 2 6,67%
Totalmente en desacuerdo 3 10,00%
Total General 30 100,00
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Gran parte de las personas participantes en la encuesta (63,33%) han puesto en manifiesto que
estan totalmente de acuerdo en que la empresa ha experimentado problemas de exceso de
inventario en el pasado, producto de una mala praxis en sus sistemas de gestién de mercancias,
al no tener métodos de prediccién de productos de alta rotacidon asi como los que han tenido
minimo o nulo movimiento. Por otra parte, un 10% sefiala que no ha sucedido este tipo de

dificultades en periodos anteriores.

Tabla 9

RCA realiza andlisis periddicos de la demanda y la disponibilidad de inventario

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 1 3,33%
De acuerdo 8 26,67%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 2 6,67%
En desacuerdo 16 53,33%
Totalmente en desacuerdo 3 10,00%
Total General 30 100,00

Con respecto a la premisa de si la empresa ha realizado analisis periddicos de la demanda y la
disponibilidad de inventario, muchos de los involucrados en la encuesta (53,33%) indicaron su
desacuerdo a dicho andlisis, evidenciando que la compaiia no estd ejecutando procesos de
forma recurrente en el analisis de su posible demanda y si posee el suficiente stock para
solventarlo. En contraste a esta opinidn, solo un 3,33% sefialé que si son realizados estos

estudios.
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Tabla 10

La empresa RCA considera importante optimizar la planificacion de ventas y operaciones

(S&0P)
item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 19 63,33%
De acuerdo 8 26,67%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0,00%
En desacuerdo 0 0,00%
Totalmente en desacuerdo 3 10,00%
Total General 30 100,00

Muchos de los participantes en la encuesta, un 63,33%, ha sefialado que se encuentran
totalmente de acuerdo en que la compaiiia considere importante optimizar la planificacion de
ventas y operaciones (S&OP), puesto que les brindard mayores beneficios al mejorar el enfoque
y gestidn de sus actividades, direccionandoles a un éptimo control de inventarios y de la posible
demanda de sus productos. Asimismo, un 10% de ellos, se encuentra en un total desacuerdo

ante dicha premisa.

Tabla 11

Se han implementado proyectos previos para mejorar la gestion de inventario en RCA

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 3 10,00%
De acuerdo 9 30,00%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0,00%
En desacuerdo 1 3,33%
Totalmente en desacuerdo 17 56,67%
Total General 30 100,00
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Con respecto a la premisa si la empresa ha implementado proyectos previos para mejorar la
gestidn de inventario, mas de la mitad de los involucrados (56,67%) ha puesto en manifiesto su
total desacuerdo, es decir, que no han sido aplicados sistemas o programas de mejoras para un
Optimo control de su stock bajo un analisis previo de su demanda, colocando a la organizacion
en problemas de liquidez y de baja rotacién de mercancias. Por otro lado, un 10% manifiesta que

en la empresa si ha existido este tipo de mejoras.

Tabla 12

¢Hay decisiones tardias y no coordinadas?

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 2 6,67%
De acuerdo 21 70,00%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0,00%
En desacuerdo 4 13,33%
Totalmente en desacuerdo 3 10,00%
Total General 30 100,00

Mads de las tres cuartas partes del personal involucrado en la encuesta (76,67%) ha indicado que
esta de acuerdo y totalmente de acuerdo en que la compaiiia ha tomado decisiones tardias y no
coordinadas, viéndose evidenciadas en sus problemas de gestion, como por ejemplo un
deficiente control de inventarios, que lleva consigo un elevado stock de mercancias y un bajo
andlisis de su mercado potencial. Mientras tanto, un 10% de los encuestados sefiala su

desacuerdo ante dicha proposicion.
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Tabla 13

¢Hay desgaste en todos los equipos debido a la duplicacion de trabajo y subutilizacion de

herramientas?
item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 15 50,00%
De acuerdo 4 13,33%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 4 13,33%
En desacuerdo 6 20,00%
Totalmente en desacuerdo 1 3,33%
Total General 30 100,00

Con respecto a si en la compaifiia existe un desgaste en todos los equipos debido a la duplicacion
de trabajo y subutilizacién de herramientas, el 50% de los participantes se encuentran
totalmente de acuerdo ante tal proposicion, siendo un efecto de una deficiente praxis o gestion
de procesos, llevando consigo estancamientos en las funciones, y mala planificacién en el control

de las mercancias. De igual manera, un 3,33% sefiala que no ha habido tal problematica.

Tabla 14

¢Esta de acuerdo en el uso de un sistema informdtico para decisiones oportunas y proceso

formal?
item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 21 70,00%
De acuerdo 7 23,33%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 3,33%
En desacuerdo 0 0,00%
Totalmente en desacuerdo 1 3,33%
Total General 30 100,00
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El93,33% de los participantes ha indicado que se encuentra de acuerdo y totalmente de acuerdo
con que se aplique un sistema informdtico para decisiones oportunas y proceso formal, puesto
gue ayudaria en gran manera que se ejecuten las actividades de mejor manera, haciendo el
sistema de gestidn de inventarios mads eficiente. En cambio, un 3,33% sefiala que se encuentra

en un total desacuerdo ante tal premisa, y otro 3,33% se mostraron imparciales.

Tabla 15

éConsidera que el foco del proceso del (S&OP) es balancear la demanda y suministro?

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 21 70,00%
De acuerdo 6 20,00%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 2 6,67%
En desacuerdo 0 0,00%
Totalmente en desacuerdo 1 3,33%
Total General 30 100,00

En lo que respecta a que si el foco del proceso del (S&OP) es balancear la demanda y suministro,
el 90% de las personas participantes en la encuesta sefialaron que estan de acuerdo y totalmente
de acuerdo que asi es, pues una correcta planificacién en las ventas y operaciones ayudara a la
compafiia a lograr sus objetivos, a través de procesos ordenados y sistematizados. Por otro lado,

un 6,67% se mostrd imparcial ante tal afirmacion.

Tabla 16

éSe realizan andlisis de escenarios que permitan mejorar la capacidad de anticipacion?

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 4 13,33%
De acuerdo 7 23,33%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 3,33%
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En desacuerdo 16 53,33%
Totalmente en desacuerdo 2 6,67%

Total General 30 100,00

Mas de la mitad de los encuestados, un 53,33%, ha evidenciado su desacuerdo al sefialar que en
la empresa no se realizan anadlisis de escenarios que permitan mejorar la capacidad de
anticipacién, exponiendo a la compafia ante posibles situaciones de riesgo donde su solvencia
y liquidez se tornen vulnerables. Por otro lado, un 36,67% ha sefiado que si se han ejecutado

estos analisis, colocando en contraparte lo sefalado por un gran mayoria.

Tabla 17

é¢Considera que el S&OP maximiza valor y da foco en rentabilidad y crecimiento?

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 19 63,33%
De acuerdo 7 23,33%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 3,33%
En desacuerdo 0 0,00%
Totalmente en desacuerdo 3 10,00%
Total General 30 100,00

Con respecto a la premisa si se considera que el S&OP maximiza valor y da foco en rentabilidad
y crecimiento, el 86,67% de los individuos participante en la encuesta han mostrado estar de
acuerdo y totalmente de acuerdo ante tal apreciacidon, manifestando que este departamento
permite a la compaifiia lograr un crecimiento al implementarse procesos eficientes vy
direccionados a los objetivos empresariales ya trazados. De igual manera, un 10% de los

involucrados, sefiala su desacuerdo ante tal enunciado.
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5.3 RESULTADOS DE LA ENTREVISTA
Tabla 18

Cargo en la empresa.

Entrevistados ftem
Sujeto 1 Planificador de produccion
Sujeto 2 Supervisor Supply Chain

Tabla 19

¢Cudles son los objetivos estratégicos de la empresa en relacion con su portafolio de productos

de moda y su gestion de inventario?

Entrevistados ftem

Sujeto 1
Mantener un nivel de inventario adecuado
para satisfacer la demanda de los clientes.

Sujeto 2 Mejorar la precisién del inventario para
evitar la falta de existencias y las
devoluciones.

Tabla 20

¢Cudles son los factores mas importantes para considerar al clasificar productos en categorias
dentro del portafolio? (Rotacion de inventario, margen de beneficio, tendencias de moda,

estacionalidad)

Entrevistados item

Sujeto 1 Rotacién de inventario, por tipo de
producto, estacionalidad.

Sujeto 2 Clasificar por orden de llegada - Fifo
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Tabla 21

¢Coémo se evaluan actualmente los productos en términos de su desempefio en el mercado y su

rentabilidad?

Entrevistados

item

Sujeto 1 Por las ventas, el margen del beneficio y el
ROI
Sujeto 2 Satisfacciéon al cliente - cobertura del
mercado - procesos de produccién -
eficiencia o rendimiento
Tabla 22

¢Utiliza métrica para medir?

Entrevistados item
Sujeto 1 Si
Sujeto 2 Si
Tabla 23

¢Cudles son las restricciones o limitaciones logisticas y financieras que tiene en cuenta al definir

los criterios de clasificacion de productos? (Espacio de almacenamiento, presupuesto, plazos de

entrega)
Entrevistados item
Sujeto 1 Necesidades del cliente, plazos de entregas, la
estrategia de la empresa
Sujeto 2 Costo, calidad
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Tabla 24

éCudles criterios establece para el procedimiento de cadena de abastecimiento?

Entrevistados ftem
Sujeto 1 Efectividad, flexibilidad
Sujeto 2 Recepcion , almacenamiento , Ubicacién vy

distribucidn

Tabla 25

¢Cudles son los principales problemas en el tema de inventarios?

Entrevistados item

Sujeto 1 Falta de inventario, exceso de inventario,
ineficiencia y errores en la gestion del
inventario

Sujeto 2 Identificacion , mal almacenamiento, mal

despacho.

Tabla 26

Perspectivas sobre el prondstico de la demanda

Entrevistados item

Sujeto 1 Se prevé una tendencia al alza

Sujeto 2 Altas
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Tabla 27

éExiste algun inconveniente con los prondsticos de la demanda realizada?

Entrevistados item

Sujeto 1 Falta de exactitud, incertidumbre, poca
adaptaciéon al medio ya que el mercado es
muy variable y en ocasiones es obsoleto usar
una data histérica

Sujeto 2 No

Tabla 28

¢Qué soluciones se estdn implementando realizar para reducir problemas?

Entrevistados item

Sujeto 1 Implementacién de la gestidén de inventario
basada en la demanda, adopciéon de la
cadena de suministro digital

Sujeto 2 Orden, Buen almacenamiento, identificacion

y minimizar producto de lenta rotacion
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Tabla 29

¢Qué recomendaciones o sugerencias brindaria para mejorar los problemas de inventarios?

Entrevistados item

Sujeto 1 Mejorar la colaboracién con proveedores,
educar y capacitar a los empleados sobre la
gestion de inventarios, implementar un
sistema de gestion de inventarios e
identificar los productos clave

Sujeto 2 Orden es la base de un inventario mas
preciso, seguido del buen despacho vy

almacenamiento.

5.4 PROYECCIONES DE VENTA

Objetivo 1: Realizar una proyeccion de ventas utilizando técnicas de analisis de datos aplicadas

a la informacion historica de ventas.
Tabla 30

Forecast Grupo A

Especie SKU Ventas Historicas Forecast 15% Proyeccion 30%

Pupos 212614117277.5 5 6 6
202614117278.0 1 2 0

Bota Militar 2166081172740 1 2 0
2166081172742 2 3 1

Bota Policial 237622117278.0 3 4 0
2376221172710.0 1 2 1

Botas 215602117239.0 5 6 7
221602117077.0 4 5 3

Botines 260603117278.0 7 9 7
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229603117059.0 3 4 3
Fashion 1586091270538 1 2 3
1036091270536 8 10 1
Clasico 204605117058.5 1 2 7
254605117058.0 6 7 6
Confort 1126231270436 1 2 1
1126231270434 2 3 1
Figura 9
Forecast Grupo A
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En este grupo de productos, se puede notar que las proyecciones realizadas por la empresa no

representan un dato que corresponda con la realidad del mercado, en este sentido, el analisis

del Forecast con una proyeccion del 15% sobre las ventas histéricas ofrece un panorama que

concuerda con el crecimiento de ventas proyectado. En este caso, en el segundo item del rubro

fashion se nota que las proyecciones realizadas por la empresa estdn muy por debajo del

histoérico de ventas.
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Tabla 31

Forecast Grupo B

Especie SKU Ventas Historicas Forecast 15% Proyeccion 30%
Zapato Bebé 4046201472418 2 3 1
4026201472722 1 2 1
Zapatos 4076211370725 5 6 9
4076211470518 2 3 3
Pupillos 201613117058.5 2 3 3
4136131370530 2 3 4
Ejecutivos 3166071170742 10 12 12
3146071170741 7 9 7
Mocasines 3206111170340 3 4 8
1126111272736 2 3 1
Plataformas 1026121270435 7 9 9
1116121272737 5 6 6
Sandalias 1196161272737 7 9 15
1126161270438 8 10 7
Magnolia 1126101272736 11 13 17
1126101272738 8 10 13
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Figura 10

Forecast Grupo B

20

18

16

14

12

10

8

6

4

i i " I v

o I &7
o0 o~ n 0 n o o i o [(e)
< ~ ~ LN b LN ~ ~ o) ~
o~ o~ o o o o o o o o~
™~ ~ ~ ~ =2 ~ ~ ~ ~ ™~
< < ™ < = ™ — — — ~
) i i — — L i i — —
o o — — P (42} ~ ~ — —
o o o o — Ron o o — —
[(o) o o (o) O (o) o (Vo) (o) [(o]
<t I ~ ~ o ™ © < o N
o o o o o i — — o~ —
< < < < ~ < m ™ o —
Zapato de Zapatos Pupillos Ejecutivos = Mocasines
Bebé

1116121272737 -

1196161272737 _

1026121270435

Plataformas

M Ventas Historicas M Forecast 15% W Proyeccion 30%

1126161270438

Sandalias

UNIVERSIDAD POLITECNICA

SALESIANA

1126101272738 —

1126101272736

<
Q
@
>S5
o
Q

De acuerdo con estos datos, se evidencia que las proyecciones de la empresa para los productos

magnolias y los primeros items de sandalias y mocasines exceden las proyecciones incluso

duplicando el histérico, razén por la cual se evidencia que la empresa no toma en cuenta estos

indices de venta histdricos para realizar su planificacién. Por el contrario, en los zapatos de bebé

las proyecciones estan por debajo del volumen esperado, lo que puede causar fallas en la

disponibilidad del producto.

Tabla 32

Forecast Grupo C

Especie SKU Ventas Historicas Forecast 15% Proyeccion 30%
Urbanos 238619117058.0 12 14 16
222619117278.0 4 5 6
Tenis 2036181170340 16 19 18
2036181170740 7 9 10
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W

Skate 208615117279.0 16 19 21
208615117198.0 11 13 16
Deportivos 202606117057.0 15 18 29
204606117198.5 10 12 14
Casuales 3166041170739 15 18 30
2346041172741 8 10 7
Tacones 1126171272735 24 28 36
1596171272735 17 20 31
Ballerinas 1016011272736 70 81 88
1586011273636 2 3 1

Figurall

Forecast Grupo C
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Al respecto, puede notarse que las proyecciones iniciales de la empresa en los primeros items
de deportivos y casuales y ambos items de tacones, se muestran con un incremento que no se

ajusta a la proyeccién real de ventas basadas en el histérico, en este sentido, se plantean un
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crecimiento en ventas que no es objetivo, trayendo como consecuencia compras excesivas lo

que se traduce en costos de almacenamiento y menor rotacién de estos productos.

5.4.1 ANALISIS GENERAL DEL DIAGNOSTICO

Al examinar el proceso actual de prondstico de la empresa, se observé que carece de un
fundamento sélido. Las proyecciones se generan sin ningun respaldo de estudios de tendencias
o porcentajes correspondientes a cada mes. En lugar de aplicar un enfoque mas estructurado,

se recurre a un aumento del 30% sin una evaluacion detallada a nivel de producto y mes.

Se implementé un indicador de cumplimiento del prondstico, ya que el método S&OP
(Planificacion de Ventas y Operaciones) se basa en la demanda presupuestada o la proyeccion
de ventas. Dado que el proceso de prondstico actual no se desarrolla adecuadamente, se

evidencian variaciones significativas en este indicador.

En la propuesta de la plantilla informatica de Excel se llevd a cabo un analisis adecuado de las
previsiones en la pestafia de "% de crecimiento proyectado" para el periodo 2024. Esto se realizé
teniendo en cuenta el porcentaje de crecimiento proporcionado oficialmente por la gerencia
para el préximo periodo, ademas de los porcentajes histéricos correspondientes a cada mes.
Este enfoque busca mejorar la precision de las proyecciones futuras al considerar ambos

factores.

Y finalmente se desarrollaron indicadores de error como un dato adicional para evaluar la
precision del sistema de prondstico de demanda actual de la empresa. Los resultados revelaron
una baja precision, lo que influye en las decisiones de compra y sefala deficiencias en la gestién

de inventarios dptimos.

A modo de conclusién, el analisis destacd la necesidad de mejorar la metodologia de prondstico
de la empresa al enfocarse en datos histéricos y factores especificos de cada producto y mes,
con el objetivo de optimizar la precisién de las proyecciones y, en ultima instancia, la gestién de

inventarios.
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5.5 CLASIFICACION DEL PORTAFOLIO DE PRODUCTO

Resolucion Objetivo 2: Establecer criterios para la clasificacion del portafolio de productos de la
empresa, alineados con las politicas estratégicas de la empresa comercializadora de productos

de moda.

El criterio que se utilizd para la clasificacidon de los productos fue dado por las politicas de la

empresa y en consenso con el equipo de S&OP analizando productos y el indicador de rotacion.
Producto A: MAYOR = 12
Producto B: MAYOR = 6; MENOR =12

Producto C: MENOR QUE 6

El nivel de servicio o el nivel de cumplimiento de los productos para con sus clientes también fue
dado analizando en conjunto con el equipo S&OP y de acuerdo con las politicas de la empresa,
este punto al igual que los criterios, se debe entender como paso fundamental, entendiendo que
no es un criterio al azar, los directivos e integrantes que forman la empresa determinan las

politicas con las que se manejaran.

Nivel de servicio A= 90%, B= 85% y C= 80%)

Tabla 33

Rotacion de inventarios Grupo A

Rotacion Clasificacion

Especie SKU de Inv ABC Niv. Serv. Dias de Inv.
Tenis 2036181170340 26 A 90% 1
2036181170740 10 B 85% 3
Ballerinas 1016011272736 12 B 85% 2
1586011273636 4 C 80% 8
Botines 260603117278.0 14 A 90% 2
229603117059.0 6 B 85% 5

Pagina 69 de 87



7T UNIVERSIDAD FOLITECNICA

® HSALESIANA

Casuales 3166041170739 20 A 90% 2
2346041172741 12 B 85% 3
Deportivos 202606117057.0 20 A 90% 2
204606117198.5 12 B 85% 3
Ejecutivos 3166071170742 14 A 90% 2
3146071170741 10 B 85% 3
Magnolia 1126101272736 14 A 90% 2
1126101272738 10 B 85% 3
Skate 208615117279.0 11 B 85% 3
208615117198.0 14 A 90% 2

Figura 12

Rotacion de inventarios Grupo A
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Como se observa en la tabla, la mayor rotacién de inventario se muestra en los productos

2036181170340 de tenis, 3166041170739 de casuales y 202606117057.0 deportivos,
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obteniendo una tasa muy alta de rotacidn, es decir, poseen una gran demanda por los
consumidores; también existe una baja cantidad de dias en bodega gracias a su alto indice de
rotacion manteniendo el capital de trabajo en circulacién. A su vez, también se destaca que los
dias de inventario se notan mas elevados en 1586011273636 ballenitas y 229603117059.0 en
los botines. Por tal motivo, queda en evidencia que los productos analizados en este segmento
son de mayor rotacién, lo que resulta atractivo para la empresa al disminuir su tiempo de

permanencia en inventario.

Tabla 34

Rotacion de inventarios Grupo B

Rotacion Clasificacion

Especie SKU de Inv ABC Niv. Serv. Dias de Inv.
Tacones 1126171272735 17 A 90% 2
1596171272735 10 B 85% 3
Sandalias 1196161272737 8 B 85% 4
1126161270438 12 B 85% 3
Mocasines 3206111170340 4 C 80% 8
1126111272736 4 c 80% 8
Plataformas 1026121270435 8 B 85% 4
1116121272737 3 c 80% 10
Urbanos 238619117058.0 18 A 90% 2
222619117278.0 2 C 80% 15
Zapatos Bebé 4046201472418 4 C 80% 8
4026201472722 2 C 80% 15
Zapatos 4076211370725 6 B 85% 5
4076211470518 1 C 80% 45
Clasico 204605117058.5 2 C 80% 15
254605117058.0 8 B 85% 4
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Figura 13

Rotacion de inventarios Grupo B
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En este grupo los indicadores de rotacion mas elevados se encuentran en el producto
1126171272735 de la categoria de tacones, y 238619117058.0 perteneciente a urbanos, en
contraste a ello, se denota que el item 4076211470518 del grupo de Zapatos posee la ratio mas
alto en dias de inventario, es decir que este producto tarda mas en ser vendido, representando

costos por su almacenamiento y poca rotacion a nivel de ventas.
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Tabla 35

Rotacidn de inventarios Grupo C

Especie SKU R::T:‘c:n Clasi:i;accién Niv. Serv. Dias de Inv.
Confort 1126231270436 2 C 85% 15
1126231270434 4 C 80% 8
Fashion 1586091270538 2 C 90% 15
1036091270536 8 B 80% 4
Pupos 212614117277.5 6 B 85% 5
202614117278.0 2 C 80% 15
Pupillos 201613117058.5 1 C 80% 60
4136131370530 1 C 80% 60
Bota Militar 2166081172740 0 C 80% 75
2166081172742 4 c 80% 8
Bota Policial  237622117278.0 6 B 80% 5
2376221172710.0 0 c 80% 90
Botas 215602117239.0 6 B 85% 5
221602117077.0 2 C 80% 15
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Figura 14

Rotacion de inventarios Grupo C
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En este grupo puede notarse una rotacion de inventarios relativamente baja en comparaciéon con
las otras especies analizadas, y también una mayor cantidad de dias de inventario. Esto quiere
decir que estos articulos comportan como un espacio no rentable a la instituciéon puesto que
requieren de una mayor cantidad de dias para su salida, tomando como casos mds agravantes el
de los pupillos con cédigo 201613117058.5, 4136131370530, botas policiales 2376221172710.0
y botas militares 2166081172740, donde su nivel de rotacién de inventario es cero y por ende
se convierten en los articulos que mas demandan tiempo, espacio y dinero para su salida en una

venta.
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A continuacion, se presenta el analisis ABC de la poblacion total de articulos y de la muestra

seleccionada para este estudio:

Tabla 36
ABC General
Nivel de Servicio Cantidad Porcentaje
A 51 0,98%
B 440 8,42%
C 4732 90,60%
Total 5223 100,00%
Figura 15
ABC General
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Como puede observarse, los productos que poseen un nivel se servicio A en la poblacion total

analizada, representan menos del 1%, seguido del nivel B con un 8,42% del total. Finalmente, la

gran mayoria de productos que abarcan el 90%, se encuentran en la categoria C. Es decir, apenas

el 0.98% de los productos que se mantienen en stock, son los que cumplen los parametros

6ptimos en rotacidn de inventario y permanencia en bodega, generando una mejor rentabilidad

a la compaiiia.

Tabla 37

ABC de la muestra

Nivel de Servicio Cantidad Porcentaje
A 9 19,57%

B 18 38,78%
C 19 41,65%
Total 46 100,00%
Figura 16

ABC de la muestra
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De acuerdo con estos datos, la muestra seleccionada posee un 19,75% de productos dentro de

la categoria A de nivel de servicio, seguido de un 38,78% con un nivel de servicio B y en mayor

proporcion la categoria C con un porcentaje de 41,65%.

5.6 DETERMINACION DE STOCK MINIMOS, MAXIMOS Y

OPTIMOS

Resolucién Objetivo 3: Determinar los stocks de seguridad minimos, maximos y dptimos para

cada marca de producto, para mejorar la gestidon de inventario y el cumplimiento de la

demanda por parte de la empresa de Milagro.

Tabla 38

Niveles de inventarios minimos y mdximos por unidades y dias

Especie SKU Inv. Optimo Unid. Inv. 6ptimo Dias
Casuales 3166041170739 1 29
2346041172741 0 37
Ejecutivos 3166071170742 0 25
3146071170741 0 30
Skate 208615117279.0 1 25
208615117198.0 0 43
Botas 215602117239.0 0 60
221602117077.0 0 53
Pupos 212614117277.5 0 54
202614117278.0 0 71
Sandalias 1196161272737 1 59
1126161270438 1 67
Bota Militar 2166081172740 0 52
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Botines 260603117278.0 0 120

229603117059.0 0 146
Zapato de Bebé 4046201472418 1 127
4026201472722 0 165

El nivel de inventario éptimo por unidades expresas que, la cantidad ideal de unidades de este
SKU que deberia mantenerse en inventario es de solo 1 unidad. Esto es extremadamente bajo y
sugiere una estrategia de inventario muy just-in-time, en la que se trata de mantener un
inventario minimo para reducir los costos de almacenamiento y retener capital de trabajo. Esto
también implica que las reposiciones de este SKU deben ser frecuentes y en cantidades muy

pequeias, probablemente tan pronto como se venda una unidad.

Asimismo, el nivel de inventario dptimo expresa que se espera que las unidades duren
aproximadamente la cantidad de dias expresada en la tabla, antes de agotarse, suponiendo que
la demanda diaria promedio sea constante. En otras palabras, el negocio tiene un inventario muy
pequeio de estos SKU y espera que sea suficiente para cubrir la demanda durante

aproximadamente un mes. Después de ese tiempo, se realizaria un pedido de reposicion.

Un nivel de inventario tan bajo y un periodo de reposicion de aproximadamente un mes pueden
ser adecuados para SKU con una demanda muy predecible y una capacidad de respuesta rapida
del proveedor. Sin embargo, también implica un riesgo mas alto de agotamiento de inventario si
la demanda aumenta repentinamente o si hay demoras en el suministro. La gestion de inventario

debe ser muy precisa en este caso para evitar problemas de disponibilidad de productos.
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6.CONCLUSIONES

Respecto al analisis del proceso de prondstico de la empresa revelé una falta de fundamentos
solidos en las proyecciones, lo que lleva a variaciones significativas y baja precisién en el
cumplimiento de los prondsticos. La introduccion de un enfoque mds estructurado que considera
tanto los porcentajes proporcionados por la gerencia como los datos histéricos por mes busca
mejorar la precision de las proyecciones futuras. Ademads, la evaluacidn de los indicadores de
error subraya la importancia de abordar las deficiencias en la gestién de inventarios. En
conclusién, es esencial mejorar la metodologia de prondstico al utilizar datos histéricos y

factores especificos para optimizar tanto las proyecciones como la gestidn de inventarios.

En conclusidn, la empresa ha mostrado una falta de rigor en la elaboracién de sus proyecciones
de ventas, lo que ha llevado a una significativa disparidad entre las proyecciones y las ventas
reales. Ademads, la empresa no ha identificado adecuadamente sus productos de mayor rotacion,
lo que afecta la gestidn de inventario y la toma de decisiones estratégicas. También se enfrenta
a problemas relacionados con la falta de niveles de stock de seguridad y stock techo para sus
productos, lo que lleva a una asignacién ineficiente de recursos y una inmovilizacion innecesaria
de capital. Para mejorar su precision en las proyecciones de ventas y la gestidn de inventario, la
empresa debe adoptar un enfoque mas detallado y fundamentado en sus procesos y considerar

factores estacionales, tendencias histdricas y niveles de stock adecuados.

Por otro lado, el analisis de las encuestas determind que la empresa RCA tiene un proceso
ineficiente para gestionar su inventario, evidenciando dificultades para predecir la demanda de

sus productos de moda lo que ha generado de exceso de inventario en el pasado.

Respecto a la rotacion de stocks, el analisis revela que la gran mayoria de los productos en stock
pertenecen a la categoria C, representando aproximadamente el 90% del total, mientras que los
productos de las categorias A y B, que tienen una rotacidon y permanencia en bodega 6ptimas,
constituyen menos del 10% en total. Estos pocos productos eficientes generan la mayor
rentabilidad para la compafiia, lo que subraya la importancia de enfocarse en la gestién y

promocién de productos de alto rendimiento en el inventario.
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El analisis sugiere que la estrategia de inventario es extremadamente just-in-time, manteniendo
un inventario minimo de 1 unidad y realizando reposiciones frecuentes en cantidades muy
pequenas. Esto implica que se espera que el inventario dure aproximadamente un mes antes de
agotarse, asumiendo una demanda constante. Aunque este enfoque puede ser eficiente en
costos, también conlleva un riesgo mayor de agotamiento de inventario en caso de aumentos
inesperados en la demanda o retrasos en el suministro, lo que requiere una gestidén de inventario

muy precisa.

Finalmente, el desarrollo de un modelo informatico integral para optimizar la Planificacion de
Ventas y Operaciones (S&OP) representa un paso fundamental hacia una gestion mas eficiente
de la cadena de suministro. Este enfoque permite una planificacién mas precisa y coordinada de
las operaciones, mejorando la capacidad de adaptacién a cambios en la demanda, minimizando
costos y maximizando la eficiencia en toda la cadena de suministro. La implementacion exitosa
de este modelo proporcionard a la empresa una ventaja competitiva al garantizar una
planificacién mas agil y efectiva, lo que repercutird en una mayor satisfaccion del cliente y en

una optimizacién de los recursos disponibles.
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7.RECOMENDACIONES

La empresa se enfrenta a desafios significativos en su proceso de prondstico de ventas y en la
gestiéon de inventario. Para abordar estas cuestiones, es esencial adoptar un enfoque mas
estructurado en la elaboracién de proyecciones de ventas. Esto implica la evaluacién de datos
historicos, la consideracién de factores estacionales y la inclusién de los porcentajes
proporcionados por la gerencia en el proceso. La implementacién de técnicas mas avanzadas de
prondstico puede ser una estrategia eficaz para mejorar la precision de las proyecciones y tomar

decisiones mas fundamentadas.

En lo que respecta a la gestidén de inventarios, es fundamental establecer niveles de stock de
seguridad y stock techo para los productos. Esto ayudara a abordar el problema del exceso de
inventario y la falta de precisidn en la gestidn de inventarios. Ademas, se deben desarrollar
estrategias para anticipar y adaptarse a cambios en la demanda, especialmente teniendo en

cuenta la naturaleza de los productos de moda.

Un aspecto clave es la identificacidon de productos de alto rendimiento y otorgarles prioridad en
la gestién de inventario y en la estrategia de marketing. Esto contribuird a optimizar la

rentabilidad y la rotacién de inventario, maximizando los resultados de la empresa.

Para futuras investigaciones, se recomienda explorar el desarrollo de técnicas mds avanzadas de
prondstico que se adapten a las necesidades especificas de la empresa, centrdndose en la
prediccién de la demanda de productos de moda. Esto podria implicar el uso de tecnologias
como la inteligencia artificial, el aprendizaje automatico y el analisis predictivo para proporcionar

informacion valiosa y mejorar la gestién de inventario.

Ademas, es importante seguir investigando y evaluando la implementacion de la propuesta para
optimizar la cadena de suministro, incluyendo la Planificacién de Ventas y Operaciones (S&OP).
Esto implica el desarrollo de modelos informaticos integrales y la medicidn de su impacto en la
eficiencia de la cadena de suministro. Estas investigaciones pueden proporcionar informacién

valiosa para mejorar alin mas la gestion de la empresa.
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