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RESUMEN

A través del presente estudio se determina si la microempresa “Agencia de Helados Gurdian”
cuenta con un procedimiento establecido paralarealizacion del pronéstico de demanda, calcular
laprevision del error de este mismo y alavez, evaluar la eficiencia en la gestion de inventario

de productos destinados ala actividad comercial.

Es estudio es de tipo cuantitativo, transeccional y descriptivo. En €, a través de técnicas
estadisticas se analizaron los errores de prondstico obtenidos con los sistemas que implementa
laempresa. El conjunto de datos provenientes de registros historicos fue procesado mediante el
software Microsoft Excel 2019. De estos andlisis se obtuvieron los errores de prevision en los
prondsticos de demanda, asi como los indicadores claves en la gestion del inventario.
Llegandose a determinar que la media de los errores porcentuales absolutos obtenida con €l
método de prondstico utilizado por 1a empresa es adecuada y permite una buena planificacion
de abastecimiento de productos paralos nuevos ciclos de venta semanales. Asi mismo, lagestion
del inventario es adecuada ya que los 3 indicadores de desempefio estudiados estan dentro de
los rangos que le permiten a la empresa orientar sus recursos a abastecimiento de un alto
porcentaje de la demanda prevista.

En base a datos historicos analizados, se disefié una herramienta basada en modelo de series de
tiempo con suavizacion exponencia simple. Con dicho modelo la empresa puede redlizar de
manera automatizada la clasificacion ABC de sus inventarios, prevision de errores y

determinacién de prondsticos de ventas semanal es.

Palabras clave: Prondstico de demanda, errores de prevision, modelos cuantitativos,
clasificacion ABC, series de tiempo
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ABSTRACT

Through the present study it is determined if the microenterprise " Agencia de Helados Gurdian™
has an established procedure for the realization of the demand forecast, calculate the forecast of
the error of the same and at the same time, evaluate the efficiency in the inventory management

of products intended for commercial activity.

This study is quantitative, transactional and descriptive. Init, through statistical techniques, the
forecast errors obtained with the systems implemented by the company were analyzed. The data
set from historical records was processed using Microsoft Excel 2019 software. Forecast errors
in demand forecasts were obtained from these analyzes, as well as key indicators in inventory
management. Arriving to determine that the average of the absolute percentage errors obtained
with theforecast method used by the company is adequate and allows agood planning of product
supply for the new weekly sales cycles. Likewise, inventory management is adequate since the
3 performance indicators studied are within the ranges that allow the company to direct its

resources to supply a high percentage of the expected demand.

Based on analyzed historical data, atool based on atime series model with simple exponential
smoothing was designed. With this model, the company can automatically perform the ABC
classification of itsinventories, forecast errors and determine weekly sales forecasts.

Keywords: Demand forecasting, Forecast errors, Quantitative models, ABC classification,

Time Varying Systems.
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1. INTRODUCCION

La elaboracion sistemética de prondsticos para la demanda es una actividad que requiere de
mucho tiempo de registro, recoleccion y andlisis de datos. Habitualmente las micro empresas,
principalmente a inicio de sus operaciones, omiten este tipo de procesosy se basan meramente
en juicios personal es paralatoma de decisiones gerenciales relacionadas a la ofertay demanda

de productos.

Establecer actividades de pronostico de demanda debe ser un elemento clave si una empresa
quiere basar su modelo de negocio en € andlisis sistematico de datos historicos, sin embargo,
implementar las actividades no es un fin en si mismo, es solo un medio para garantizar
informacion de calidad que garantice la adopcion de las mejores aternativas de decision en
cuanto a inversiones, por lo que e sistema debe ser o suficientemente sistematico como para
arrojar resultados confiables, con niveles de error minimos, a mismo tiempo que resultasencillo

de implementar en unidades de produccién con personal y recursos limitados.

El presente trabajo de investigacion esta orientado a realizar un andlisis de la metodologia de
prondéstico de demandaimplementada en la Agencia de Helados Gurdian; Identificar el método
de prondstico de demanda implementado; Evaluarlo en base a los niveles de error que se
presentan entre sus prondsticosy los nivel es de demanda que se han presentado histéricamente;
proponer mejoras adicho sistema de pronostico y, por Ultimo; Determinar en qué este incide en
la megora de los indicadores de desempefio de la gestion de inventario de productos a ser

comercializados.

El trabajo contiene 14 incisos, los cuales estan distribuidos en 4 secciones principal es que son:
El planteamiento del problema que caracterizay delimitael proyecto deinvestigacion; El marco
tedrico que definey contextualizalas variablesintegradas en € estudio; El disefio metodol 6gico
gue define de manera procedi mental-metodol 6gica el tratamiento de las unidades de andlisisy,

por ultimo; los resultados del trabajo.
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2. ANTECEDENTES

Laprincipal fuente paraencontrar antecedentes nacional es e internacional es fueron documentos
académicos guardados de manera digital en repositorios web indexados en e buscador

especializado Google Scholar.

A nivel internaciona existe diversidad de estudios con enfoques predictivos respecto a la
demanda en diversos rubros. Forero y Martinez (2020), en el trabajo titulado “Modelo de
regresion lineal multiple para € pronostico de ventas de bolsas ecoldgicas para la empresa
BOLECO SA, en la ciudad de Bogota DC”, lograron identificar las variables més rel evantes que
intervienen en el proceso de venta de bolsas ecoldgicas, formularon un modelo de regresion
lineal multipley disefiaron un modelo que permite predecir ventas con unarelacion significativa
del 88.9%.

Otra investigacion orientada al prondstico de demanda, fue la realizada por Bances y Ronco
(2020) con titulo “Propuesta de modelos de prondstico para predecir las ventas en
Negociaciones Vega Mar EIRL. San Juan de Lurigancho, 2020”. En este estudio se realiz6 el
pronéstico de ventas aplicando 3 modelos de series de tiempo a una muestra de los datos
histéricos de ventas del afio 2019 y finalmente se midié la precision de prondstico de cada uno.
El estudio les permiti6 discriminar que, entre los 3 modelos utilizados, € mas adecuado para

implementar fue el modelo Holt-Winter, el cual obtuvo un error porcentual del 0.16%.

En & @mbito nacional, en el articulo “Politica de inventarios maximos y minimos en cadenas de
suministro multinivel. caso de estudio: una empresa de distribucion farmacéutica” Chamorro,
Diaz, Fuentes, y Lovo (2018) implementaron model os de prondstico de ventas para 2,169 items
ofertados en una empresa farmacéutica nacional. Los prondsticos se realizaron mediante 3
modelos distintos. Como resultado lograron obtener prondsticos con un 94.51% de precision
provenientes del uso del método de suavizacion exponencial gjustado a tendencias, lograron
definir las variables operacionales de su politica de administracion de inventarios, misma que

validaron simulando un afio de operaciones para el sistema de inventarios.

Seminario de graduacién 2
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3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Se describen a continuaci 0n algunos aspectos que introducen e problema de investigacion.
3.1. Caracterizacion del problema

Agencia de Helados Gurdian es una microempresa del sector comercio que opera en el casco
urbano del municipio de Achuapa, departamento de Ledn desde el mes de marzo del afio 2022.
Cuenta con 5 empleados permanentes, de los cuales 2 estan a cargo de larecepcion y despacho del
producto a comercializar y los restantes 3 redizan la venta ambulante de dicho producto en
sectores de los municipios de Achuapa (Ledn) y San Juan de Limay (Esteli). La direccion del
eguipo consta de 2 personas que se encuentran ubicadas en e municipio de El Sauce, departamento
de Ledn. Una socia gestoray otra socia capitalista.

La principal fuente de ingresos del negocio proviene de la venta ambulante de productos de las
marcas LALA y Eskimo usando medios de transporte especiales consignados por la empresa
LALA. SA., otra importante fuente la constituye la distribucion a minoristas que venden €l

producto en pul perias, principal mente ubicadas en comunidades rurales del municipio de Achuapa.

Desde la empresa inicié operaciones en € mes de marzo del afio 2022, los prondsticos de la
demanday laplanificacién de las ventas se hallevado a cabo basandose en estimaciones subjetivas
realizadas por la socia gestora, la Licenciada Y amileth Garmendia. Dichas estimaciones muchas
veces difieren significativamente delademandareal, por |o que con frecuencia existen sobrecostos
en & proceso de refrigeracion de productos, bajos indices de rotacion del producto en inventario;
pérdida de consistencia y calidad de los productos debido a amacengje durante periodos
prolongados antes de su venta; ralentizacion de larotacion de activos para reinvertir en productos
con mayor indice de demanday por ultimo, losretornos sobre lasinversiones estan muy por debajo

de su potencial.

Si estos problemas se siguen manifestando en igual 0 mayor magnitud, en e mediano plazo €
negocio podria presentar exceso de inventarios en determinados productos por la dificultad de
colocarlos en € mercado; la calidad ala hora de venderlos se veria comprometiday esto derivaria
en reclamos y pérdida de clientes; bajos indices de rotacién del producto y bajas tasas de retorno
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sobre las inversiones, todo esto podria causar que negocio no fuese viable y su presencia en €l

mercado no estaria justificada.

Uno de los activos més valiosos con |os que cuenta la Agencia de Helados Gurdian, son los datos
generados a lo largo del tiempo de operacion de la misma. Estos datos estan almacenados de
manera cuantitativa en cuadernosy hojas de registros, de manera no estructurada. L.os mismos son
utilizados para realizar andlisis no sistematicos y subjetivos con € fin de determinar margenes

brutos de ingreso, pero sin ser sometidos a andlisis de otra indole.

Con € presente trabajo se pretende evaluar y proponer mejoras en la metodol ogia de prondstico
de demanda de la empresa Agencia de Helados Gurdian, incorporando métodos de andlisis
estadisticosy model os de prondsti cos de series de tiempo aplicados alos datos histéricos de ventas,
todo esto con €l propdsito de contar con pronosticos de demanda precisos que sean la base para
obtener mejores indicadores de desempefio en la gestion del inventario de productos almacenados

en laagencia.
3.2. Preguntas problemas
El proceso sera guiado por las siguientes cuestiones de investigacion:
3.2.1. Preguntageneral
v' ¢El actua modelo de prondstico de demanda es adecuado para presentar buen
desempefio en la gestion de inventario en Agencia de Helados Gurdian?
3.2.2. Preguntas especificas

v ¢Laactua metodologia de prondstico de la demanda genera informacién con niveles
de error adecuados?

v ¢El inventario de la empresa se esta gestionando adecuadamente?

v ¢Existen modificaciones que se puedan redizar a la metodologia de prondstico de
demanda para reducir los niveles de error y mejorar el desempefio en la gestion de

inventario?

Seminario de graduacion 4



g UNIVERSIDAD

A2 E. NACIONAL

B  AUTONOMA DE

Ve NICARAGUA,

A MANAGUA
UNAN-MANAGUA

Facultad Regional Multidisciplinaria, Esteli / FAREM - Esteli
4. JUSTIFICACION

El orden econdmico internacional se ha visto afectado a medida que los paises afrontan fenémenos
globales que afectan sus dindmicas internas, en este sentido, en los Ultimos 2 afios las empresas han
tenido que afrontar fendmenos globales tales como la pandemia de COVID-19, el alza sostenida en
los precios de los combustibles, cambios importantes en geopolitica o grandes dificultades en la
cadena de suministros internacional. Para Calvo (2021), la interdependencia de |as economias como
consecuenciade laglobalizacion, implicaque la actividad econdmicade un érea se ve afectada directa
o indirectamente por las perturbaciones que se originen en otro lugar o sector, como resultado del

efecto contagio.

En este contexto, resulta clave que las empresas, en sus proyectos de inversion, sean capaces de
gestionar sus recursos de manera Optima y prosperar en un ambiente lleno de amenazas e
incertidumbre. Uno de los principales rubros a gestionar, son las cantidades de productos previstos a
estar en inventario. De acuerdo a Gallegos (2019), la finalidad de una politica de inventarios es
minimizar la inversion para satisfacer la demanda esperada, de modo tal que no existan
sobreinversiones en inventario que a posteriori representen dificultades para el resto de actividades de

una empresa.

La investigacion servira para mejorar la gestion del negocio, brindando insumos que faciliten y
optimicen la gestion de inventario de productos a comercializar, impactando principalmente en los
aspectos economico, financiero y administrativo, todo esto a partir del establecimiento de un sistema
de pronostico de demanda. Asi mismo, podria servir como referencia metodol 6gica para escalar este
tipo de investigaciones de corte méas cuantitativo para intentar visualizar y resolver problemas en la

pequefia empresa nacional.
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5. OBJETIVOS

L os propdsitos u objetivos de la presente investigacion quedan plasmados de |a siguiente manera

5.1. Objetivo General

v' Anaizar la metodologia de pronostico de la demanda para la gestion de inventarios de la

empresa “Agencia de Helados Gurdian”, Achuapa, afio 2022.

5.2. Objetivos Especificos

v’ Elaborar diagnostico de la metodologia de prondstico de demanda mediante la estimacion de

los niveles de error.

v' Evauar lagestion deinventario através de la medicién de indicadores clave de desempefio.

v Redlizar una propuesta de mejoras a actual método de pronostico de demanda mediante €l
procesamiento estadistico de informacién del historial de ventas usando €l software Microsoft
Excel 2019.
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6. FUNDAMENTACION TEORICA

L as aportaciones tedricas alas que se hara alusion a continuacion servirén de referencia, tanto para el
disefio de este trabagjo, como para la interpretacion de sus resultados. Dichos gjes tedricos son en

primer lugar, El Prondstico de Demanday seguidamente el Desempefio en la Gestion de Inventario.

6.1. Pronostico de la demanda

L os prondsticos de la demanda son una actividad fundamental en e model o operativo de unaempresa,
asi lo expresan Ruelasy Laguna (2014), quienes ademas aseveran que por ser estos prondsti cos usados
en diferentes &reas de la empresa, un error significativo en ellos podria degjar ala empresa con déficit
de productos o materia prima, o por €l contrario llevarle a tener exceso de inventario, en cualquier
caso, €l desempefio econdmico de la actividad empresarial no seria e éptimo s dichas predicciones

fueran significativamente incorrectas.

Para comprender una poco mejor la validez de esta aseveracion, se procede a introducir
conceptualmente el tema de la “Prondstico de la demanda”

De acuerdo a Montenegro (2019) El pronostico de la demanda es una estimacion de las cantidades de
un producto que pueden ser absorbidos por un mercado o nicho en un espacio de tiempo futuro, los
prondsticos se desarrollan en base a historial de demanda pasada, enfocandose en e comportamiento

actual de las ventas de dicho producto.

La metodol ogia para la realizacion de prondsticos puede variar en funcién del tipo de resultados que
se desea obtener, asi como a la calidad de lainformacién con la que se cuenta previo alatarea. En
todo caso, en todas las empresas existe algiin mecanismo - con alto o bajo grado de sofisticacion —

para pronosticar la demanda de productos o servicios en los que se basa su model o de negocio.

6.1.1. Métodos para elaborar prondsticos de la demanda

Chase y Jacobs (2019) proponen 4 tipos béasicos de prondésticos. Prondsticos cualitativos, anaisis de

series de tiempo, relaciones causales y simulacion.

L as técnicas cualitativas son subjetivas y se basan en estimados y opiniones. El andlisis de

series de tiempo, enfoque primario de este capitul o, se basa en laideade que es posible utilizar
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informacion relacionada con la demanda pasada para predecir la demanda futura. La
informacion anterior puede incluir varios componentes, como influencias de tendencias,
estacionales o ciclicas, y se describe en la seccion siguiente. El prondstico causal, que se
analiza mediante la técnica de la regresion lineal, supone que la demanda se relaciona con
alguin factor subyacente en € ambiente. Los model os de simulacién permiten al encargado del
prondstico manejar varias suposi ciones acerca de lacondicidn del prondstico. En este capitulo
se estudian técnicas cualitativas y de series de tiempo, pues son las mas comunes en la

planificacién y control de la cadena de suministro. (pag. 486).

Aungue la propuesta presentada anteriormente crea subdivisiones en base ala metodologiade andlisis
deinformacion paralaconformacion del prondstico, en el presente trabajo se adoptaralaclasificacion
ampliamente difundida de métodos cualitativos y métodos cuantitativos.

M étodos cualitativos para pronosticar ventas

“Los métodos cualitativos utilizan € juicio, la intuicion, las encuestas o0 técnicas comparativas para
generar estimados cuantitativos acerca del futuro. La informacion relacionada con los factores que
afectan €l prondstico por lo general es no cuantitativa, intangible y subjetiva.” (Ballou, 2004, pag.
291)

L as causas por las cuales se utiliza este tipo de método en lugar de métodos cuantitativos basados en
datos historicos, pueden ser diversas. Algunas empresas simplemente no cuentan con datos hi storicos,
por no tener estructurados sistemas para recopilar estos datos o por no tener suficientes datos
recabados para que estos sean estadisticamente significativos ala horade pronosticar. Otras empresas
simplemente consideran que son mas valiosos |os datos cualitativos parala etapa del producto que se

quiere pronosticar.
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Chase y Jacobs (2019) utilizan €l siguiente cuadro para brindar |as definiciones de algunos métodos

cualitativos de prondstico de demanda:

Tabla 1 - Méodos cudlitativos para elaborar prondsticos de demanda

M étodos cualitativos Definicion

I nvestigacion de mercados Se establece para recopilar datos de varias formas (encuestas,
entrevistas, etc.) con € fin de comprobar hip6tesis acerca del
mercado. Por |o general, se usa para pronosticar ventas a largo
plazo y de nuevos productos.

Grupos de consenso Intercambio libre en las juntas. La idea es que la discusion en
grupo produzca mejores prondsticos que cualquier individuo.
L os participantes pueden ser gecutivos, vendedores o clientes.

Analogiahistorica Relacionalo pronosticado con un articulo similar. Es importante
a planear nuevos productos en los que las proyecciones se
pueden derivar mediante e uso del historia de un producto
similar.

Método de Delfos Un grupo de expertos responde un cuestionario. Un moderador
recopila los resultados y formula un cuestionario nuevo que se
presenta a grupo. Por |o tanto, existe un proceso de aprendizaje
para € grupo mientras recibe informacion nueva y no existe
ninguna influencia por la presion del grupo o individuos

dominantes.

Fuente: Adaptado de Administracién de operaciones: produccion y cadena de suministro, (Chase & Jacobs,
2019)

v Diagramaci n métodos cualitativos de prondstico

Necesariamente para la representacion de un método cualitativo, se debe de alguna manera modelar
los procedi mientos sistematicos 0 no sistemati cos que comprendey posibilitalos resultados esperados
en tal método. De acuerdo a Aguilera (2000) Un model o es una representacion parcial de larealidad,
dado que no es posible explicar la totalidad de un fendmeno un modelo trata de explicar aspectos en
especifico de acuerdo al interés del autor.
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En e caso especifico de los procedimientos empleados en € prondstico de demanda, modelizacion,
debe emplearse un mecanismo que facilite lavisualizacion. El cual debe ser |o suficientemente simple
para facilitar la comprension, pero a la vez, ser robusto y estandarizado para representar desde los

model os méas simples hasta los mas complgjos.

Para los procesos de diagramacion o representacion grafica de pasos rutinarios, es ampliamente
aceptada la utilizacién de diagramas de flujo. De acuerdo aMIDEPLAN (2009) El diagrama de flujo
€S una representacion que resulta idéneo para representar una secuencia de acciones rutinarias
utilizando simbolos que representan operaciones especificas, dichos simbolos estan interconectados

paraindicar ladireccionalidad y sentido en la operacion.

Con € fin de garantizar homogeneidad tanto para la elaboracion como para la interpretacion de
diagramas de flujo, se han desarrollado diversas iniciativas de normalizacion y estandarizacion de las
simbologias implementadas. Una de las mas populares por su claridad y sencillez es la normativa
creada por ANSI orientada a procesamiento electrénico de datos con € propésito de representar los

flujos de informacion.

El Instituto Nacional de Normalizacion Estadounidense — ANSI por sus siglas en inglés (American
National Standard Institute) es unaorganizacion privadasin fineslucrativos que administray coordina
la normalizacion voluntaria 'y las actividades relacionadas a la evaluacion de conformidad en los
Estados Unidos. En relacién a los diagramas de flujo, dicho instituto ha desarrollado la simbologia

contenida en latabla 2;

Tabla2 - Simbologia ANSI parala€laboracion de diagramas de flujo.

Simbolo Representa

(D Inicio/ Fin. Indicae inicioy €l fina del diagramade flujo.

Operacion / actividad. Representa la realizacion de una operacion o actividad relativas a

un procedimiento.

| Documento. Representa cualquier tipo de documento que entra, se utilice, se genere o
— salgade procedimiento.
[

Datos. Indica salida o entrada de datos.
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Almacenamiento / archivo. Indica el depdsito permanente de un documento o

informacion dentro de un archivo
Decision. Indica un punto dentro del flujo en que son posibles varios caminos
alternativos.

Lineas de flujo. Conecta los simbol os sefialando el orden en que se deben redlizar las

distintas operaciones.

Fuente: Elaborado a partir de (MIDEPLAN, 2009)

M étodos cuantitativos

Montenegro (2019) plantea que los métodos cuantitativos se presentan cuando los modelos de

prondstico se basan en e andlisis estructurados en |os cuales deben existir |as siguientes condiciones:

(1) hay informacion disponible acerca del pasado, (2) la informacién puede ser cuantificada, (3) €l

patrén de comportamiento de lainformacion en € pasado continuaraen el futuro. Respecto aestetipo

de métodos de prondstico Chase y Jacobs (2019) resumen informacion en latabla 2.

Tabla 3 - Métodos cuantitativos para elaborar pronosticos de demanda

Métodos Definicién
cuantitativos
|. Andlisisde Con base en laidea de que € historia de los eventos tiene un comportamiento

series de tiempo
Promedio movil

simple

ciclico
Se calcula @ promedio de un periodo que contiene varios puntos de datos
dividiendo la suma de los valores de los puntos entre el nimero de éstos. Por 1o

tanto, cada uno tiene la mismainfluencia.

Promedio movil
ponderado
Suavizacion
exponencia
Andlisis de

regresion

Puede ser que algunos puntos especificos se ponderen méas o menos que |os otros,
segun la experiencia

Los puntos de datos recientes se ponderan més y la ponderacion sufre una
reduccion exponencia conforme los datos se vuelven mas antiguos.

Ajusta unarecta alos datos pasados casi siempre en relacion con el valor de los
datos. Latécnicade gjuste mas comun es la de los minimos cuadrados.
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Métodos Definicién

cuantitativos

Técnica Box Muy complicada, pero a parecer la técnica estadistica més exacta que existe.

Jenkins Relaciona una clase de model os estadisticos con los datos y ajusta el modelo con
las series de tiempo utilizando distribuciones bayesianas posteriores

Seriesdetiempo (Se conoce también como X-11). Un método efectivo para dividir una serie

Shiskin temporal en temporadas, tendencias e irregular. Necesita un historial por lo
menos de 3 afos. Muy eficiente paraidentificar los cambios, por g emplo, en las
ventas de una compafia.

Proyeccionesde Ajusta unarecta matemética de tendencias alos puntos de datos y la proyectaen

tendencias el futuro

Il. Causal Trata de entender € sistema subyacente y que rodea a elemento que se va a
pronosticar. Por ggemplo, las ventas se pueden ver afectadas por la publicidad, l1a

calidad y los competidores.

Andlisisde Similar al método de los minimos cuadrados en |as series de tiempo, pero puede

regresion contener diversas variables. La base es que € pronostico se desarrolla por la
ocurrencia de otros eventos

Modelos de Se enfocaen las ventas de cada industriaa otros gobiernosy empresas. Indicalos

entrada/salida cambios en las ventas que una industria productora puede esperar debido a los

cambios en las compras por parte de otraindustria

V. Modelos Modelos dinamicos, casi siempre por computadora, que permiten al encargado
de simulacion de las proyecciones hacer suposiciones acerca de las variables internas y €

ambiente externo en e modelo. Dependiendo de las variables en el modelo.

Fuente: Adaptado de Administracion de operaciones. produccion y cadena de suministro, (Chase & Jacobs,
2019)

6.1.2. Errores de prondsticos.

Chase y Jacobs (2019) definen de manera simplificada al término error de prondstico como la
diferenciaentre el valor pronosticado y el valor real de demanda encontrado a posteriori.

Los errores de prondstico constituyen un indicador de desempefio que permite a una empresa evaluar

laidoneidad de el/los métodos/s adoptado/s para pronosticar la demanda, con é, se pueden realizar
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anadlisis y comparativas que contribuyan a asegurar que los datos de base para la toma de decisiones

sean confiables.

Fuentes de los errores de prondsticos.

En cuanto alafrecuencia de ocurrencia de dichos errores, Kragewsky y otros (2008) plantean que es
un hecho comdn que los pronésticos de demanda contengan errores, contintian diciendo que estos
errores provienen principal mente de dos fuentes: (1) Los errores de sesgo gue son equivocaciones de
equivocaciones sistematicasy; (2) Loserrores aeatorios que son el resultado de factoresimprevisibles

gue provocan que €l pronéstico se desvie de lademandareal.

Medicién de los errores de prondsticos.

La definicion presentada en acapites anteriores del error como la diferencia entre el prondéstico y €
valor real (E: = Dt - i) esd punto de partida para conocer varias medidas del error de prondstico que
abarcan un periodo relativamente largo (Chase & Jacobs, 2019, pég. 541). En la tabla 3 se listan

algunas de ellas:

Tabla4 - Formulas para el calculo de errores en los pronosticos de demanda

I ndicador Formula
1. Sumaacumulativade |os errores de pronostico (CFE) — n
(Del inglés “Cumulative sum of forecast errors™) CFE = E o
=
2. Mediade error & cuadrado (M SE) o
(Dél inglés “Mean Squared Error”) MESE = ° .I-
3. Mediadeladesviacion absoluta de los errores de pronostico (MAD) 2 o)
(Del inglés “Mean Absolute Deviation”) VAT = 4=1 :
it
4. Mediadelos errores de porcentajes absolutos (MAPE) S04 [rog
(Del inglés “Mean Absolute Percent Error”) MALE = et | g

Fuente: Adaptado de (Chase & Jacobs, 2019)

6.1.3. Conceptos estadisticos basicos relacionados al prondéstico de demanda.

El pronéstico de demanda a través de métodos cuantitativos utiliza una serie de técnicas y
herrami entas estadisticas para modelizar fendmenosy factores abstractosy tener cierta posibilidad de

andlisis de la realidad, sin embargo, existen términos y conceptos estadisticos mucho méas simples,
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pero sin los cuales no estareafacil laexplicaciony e planteamiento de determinados temas. Algunos
de ellos se abordan someramente a continuaci on:

Medidas de tendencia central: Segin Hernadndez, Fernandez y Baptista (2014) Las
medidas de tendencia central son os valores medios o centrales de una distribucion
obtenida que nos ayuda a ubicar dicha distribucion dentro de la escala de medicion
de la variable analizada. Las principales medidas de tendencia centra son tres:
moda, medianay media. Sin embargo, por interés del estudio en curso, solamente
se repasard someramente el concepto de Media.

Lamediaesta vez lamedida de tendencia central mas utilizaday puede definirse
como el promedio aritmético de una distribucion. es la suma de todos los valores
dividida entre el nUmero de casos. Es una medida solamente aplicable a mediciones
por intervalos o de razén. Carece de sentido para variables medidas en un nivel
nominal u ordinal. Resulta sensible a val ores extremos.

Medidas de Variabilidad: Las medidas de la variabilidad indican |a dispersiéon de
los datos en la escala de medicion de la variable considerada y responden a la
pregunta: ¢donde estén diseminadas las puntuaciones o |os va ores obtenidos? Las
medidas de tendencia central son valores en una distribucion y las medidas de la
variabilidad son interval os que designan distancias o un nimero de unidades en la
escala de medicion. Las medidas de la variabilidad mas utilizadas son rango,

desviacion estandar y varianza.

Hernandez, Ferndndez y Baptista (2014), respecto a la desviacion estandar,
especifican que esta es el promedio de desviacion de |as puntuaciones con respecto
ala media. Esta medida se expresa en las unidades originales de medicion de la
distribucion. Seinterpretaen relacion con lamedia. Cuanto mayor sealadispersion
de los datos alrededor de la media, mayor serala desviacion estandar. Se simboliza

como: so lasigmaminuscula, o bien mediante la abreviatura DE.
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Dato atipico (Outlier): Respecto alos outliers o datos atipicos Ocafia (2022) expresa
gue Se denominan casos atipicos u outliers a aquellas observaciones con
caracteristicas diferentes de las demas. Su principa problema radica en que son
elementos que pueden no ser representativos de la poblacion pudiendo distorsionar

seriamente el comportamiento de |os contrastes estadisticos.

Se enumeran a continuacion las principal es fuentes de outliers en un set de datos:
1. Casos atipicos gue surgen de un error de procedimiento, tales como la entrada de

datos o un error de codificaciéon. Estos casos atipicos deberian subsanarse en €
filtrado de los datos, y s no se puede, deberian eliminarse del andlisis o
recodificarse como datos ausentes; 2. Observacion que ocurre Como consecuencia
de un acontecimiento extraordinario. En este caso, €l outlier no representa ningun
segmento valido de la poblacion y puede ser eliminado del andlisis,; 3.
Observaciones cuyos val ores caen dentro del rango de las variables observadas pero
gue son unicas en la combinacién de los valores de dichas variables. Estas
observaciones deberian ser retenidas en e andlisis, pero estudiando que influencia
gjercen en los procesos de estimacion de los modelos considerados; 4. Datos
extraordinarios para las que e investigador no tiene explicacion. En estos casos |o
mejor que se puede hacer esreplicar €l andlisis cony sin dichas observaciones con
el fin de analizar su influencia sobre los resultados. S dichas observaciones son
influyentes el analista deberia reportarlo en sus conclusionesy deberia averiguar €l

porgué de dichas observaciones.

6.2. Administracion de inventarios

Un aspecto importante durante la actual investigacion es el aspecto directivo en latoma de decisiones
relacionadas al provisionamiento del inventario, este es uno de los fines de la aplicacion de métodos
cuantitativos de prondstico y es esperable que obtener calidad en € prondstico contribuird a que los

niveles de inventario siempre sean |os correctos para suplir lademanda sin incurrir en sobrecostos.

De acuerdo a Heiser y Render (2009), todas las organizaciones tienen algun tipo de sistemas para
planear controlar su inventario, agrega también que aungue €l procedimiento para determinar las
cantidades a conservar en € inventario es muy variable, basicamente, en términos genéricos, sereduce
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a 3 pasos. 1. Elegir entre producir o comprar bienes; 2. Pronosticar la demanda; y por ultimo 3.

Determinar € inventario necesario.

6.2.1. Funciones estratégicas del inventario

Heiser y Render (2009) aducen que ademas de cumplir con una merafuncion de control, € inventario
juegaroles estratégicos al ser integrado adecuadamente en las operaciones de una empresa. Algunas

de las funciones estratégicas que cumplen |os inventarios se enumeran a continuacion.:

Desunir 0 separar varias partes del proceso de produccion

Separar a la empresa de las fluctuaciones en la demanda y proporcionar un
inventario de bienes que ofrezca variedad alos clientes.

Tomar ventgja de |os descuentos por cantidad.

Protegerse contralainflacion y los cambios a alza en |os precios
6.2.2. Tiposdeinventarios

En dependencia de la naturaleza de las empresas, existen diversas tipologias de inventario, entre las
empresas del primer, segundo y tercer sector sin incluir las empresas de servicio, los 4 tipos més

comunes de inventario son:

El inventario de materias primas

Este contiene materia que se comprd, pero no se ha procesado, es caracteristico de empresas
industriales. Este inventario se puede usar para desunir (es decir, separar) a los proveedores del
proceso de produccion. Sin embargo, € enfoque preferido consiste en eliminar la variabilidad en
cantidad, en calidad o en tiempo de entrega por parte del proveedor, asi que la separacién no es

necesaria

El inventario de trabajo en proceso

Esta conformado por componentes 0 materias primas que han sufrido ciertos cambios, pero no estan
terminados, existe por & tiempo requerido para hacer un producto (Ilamado tiempo del ciclo). Reducir

el tiempo del ciclo disminuye este inventario, con frecuencia estatarea no es dificil.
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El suministro de mantenimiento, reparacién y operaciones

Es & stock de materiales necesarios para mantener productivos la maguinariay los procesos. Estos
inventarios existen porque no se conocen la necesidad y |os tiempos de mantenimiento y reparacion
de algunos equipos. Aungue la demanda del inventario MRO suele ser unafuncién de |os programas
de mantenimiento, es necesario anticipar las demandas no programadas de este tipo de suministro, es
decir, se conoce los problemas como las diferentes soluciones de manera general y estan bien
definidos.

El inventario de bienes terminados

Esta constituido por productos completados que esperan su embargue. Los bienes terminados pueden
entrar en inventario por no conocer las demandas futuras del cliente. En empresas de naturaleza
industria estos productos pueden haber sido producidos o manufacturados dentro del mismo proceso
de la empresa, generalmente en empresas de naturaleza comercial son adquiridos ante terceros y no

sufren transformacion alguna antes de ser vendidos a cliente final.

6.2.3. Modelos deinventario

Los modelos de inventario que son usados dentro de la estructura operativa de una empresa
generalmente responden al tipo de demanda que se presenta en €ella, asi como a la naturaleza misma
del modelo de negocio. Schroeder, Goldstein y Rungtusanatham (2011) establecen que una de las
distinciones més importantes para e establecimiento de un modelo en especifico de inventario es
determinar si la demanda del producto es dependiente o independiente. La demanda independiente
estd influida por las condiciones del mercado externas, mientras que la dependiente estd muy
relacionada a la demanda de otros productos ofrecidos por la empresa. Para € interés de esta
investigacion, solamente se hara énfasis tedrico en e estudio de los modelos de inventario para

demanda independiente.

Modelos de inventario para demanda independiente:
En la siguiente seccion se hace un breve recorrido tedrico acerca de las supuestos y principios de 3
modelos de control de inventarios de productos con demanda independiente:

Model o bésico de la cantidad econdémica a ordenar (EOQ):
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Heizer y Render (2009) establecen que esta es una de las técnicas més antiguas y conocidas que se
utilizan para €l control de inventarios y que se basa bésicamente en los siguientes supuestos. 1. La
demanda es conocida, constante e independiente; 2. El tiempo de entrega es decir, € tiempo entre
colocar y recibir la orden se conoce y es constante; 3. Larecepcion del inventario es instantanea y
completa. En otras palabras, €l inventario de una orden llega en un lote a mismo tiempo; 4. Los
descuentos por cantidad no son posibles; 5. Los Unicos costos variables son € costo de preparar o
colocar una orden (costo de preparacion) y € costo de mantener o almacenar inventarios a través del
tiempo (costo de mantener o llevar); y 6. Los faltantes (inexistencia) se evitan por completo s las

ordenes se colocan en e momento correcto. (pp. 490-491)

Con los supuestos que se acaban de dar, los costos significativos son € costo de preparacion (u
ordenar) y € costo de mantener (o llevar). Todos | os demas costos, como el costo del inventario en s,
son constantes. De estaforma, si minimizamos la sumade |os costos de preparar y mantener, también
minimizaremos €l costo total. Esto, por tanto, se realizad con procedi mientos matemati cos que siguen
la siguiente secuencia légica: 1. Desarrollar una expresion para € costo de preparacion o costo por
ordenar; 2. Desarrollar una expresion para el costo de mantener; 3. Establecer el costo de preparacion
igual a costo de mantener; 4. Resolver la ecuacion para la cantidad Optima a ordenar. Una vez
obtenidalaecuacion paralacantidad Optimaaordenar, es posible resolver directamente | os problemas
de inventario. También en base a procedimientos matematicos se puede determinar € numero

esperado de érdenes colocadas durante €l afio y € tiempo esperado entre rdenes.
Model o de la cantidad econdmica a producir:

Esos casos requieren un model o distinto, que no necesite e supuesto de la entrega instantéanea. Este
modelo se aplica en dos circunstancias: (1) cuando € inventario fluye de manera continua o se
acumula durante un periodo después de colocar una orden, y (2) cuando las unidades se producen y
venden en formasimulténea. Bajo estas circunstancias se toman en cuentalatasa de produccion diaria

(oflujo deinventario) y latasa de demanda diaria.

Dado que este model o es especialmente adecuado para los entornos de produccion, se conoce como
el modelo de la cantidad econdémica a producir. Es Util cuando € inventario se acumula de manera
continua en €l tiempo y se cumplen los supuestos tradicionales de la cantidad econdmica a ordenar.
Este modelo se obtiene igualando el costo de ordenar o preparar a costo de mantener y despejando €l
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tamafio del lote éptimo, Q*. Usando la siguiente simbologia es posible determinar la expresion del

costo anual de mantener inventario parala cantidad econémica a producir: entre 6rdenes.
M odel os de descuentos por cantidad

Para aumentar sus ventas, muchas compafias ofrecen a sus clientes descuentos por cantidad. Un
descuento por cantidad es simplemente un precio reducido de un articulo por la compra de grandes
cantidades. Los programas de descuento con varios descuentos no son raros en ordenes grandes. Al
igual que con otros model os de inventario analizados hasta ahora, lameta global esminimizar €l costo
total. Cuando existen productos cuyo precio disminuye si se compran en cantidades mayores, la
empresa podriainteresarse en comprar mayores cantidades, sdlo para aprovechar €l costo mas bagjo de
un producto. Sin embargo, aun con € precio de descuento, colocar una orden por esa cantidad podria
no minimizar € costo total de su inventario. Es seguro que entre mas suba la cantidad de descuento
mas bagjara el costo del producto. Pero los costos de mantener suben porgue las 6rdenes son més
grandes. Por |o tanto, en los descuentos por cantidad €l intercambio mas importante es entre un costo
del producto més bajo y un costo de mantener mas alto. Cuando se incluye €l costo del producto, la
ecuacion parael costo total anual del inventario se puede calcular como sigue: 1. Para cada descuento,
calcule el valor del tamario Optimo de la orden; 2. Para cualquier descuento, si la cantidad a ordenar
es muy baja como para calificar para e descuento, guste la cantidad a ordenar hacia arriba hasta la
menor cantidad que califique para el descuento; 3. Usando la anterior ecuacion del costo total, calcule
un costo total para cada cantidad determinadaen los pasos 1y 2. Si fue necesario gustar la cantidad
hacia arriba por ser menor gue €l intervalo de la cantidad aceptable, aseglrese de emplear €l valor
gjustado paralacantidad; y 4. Seleccionelacantidad quetengael costo total mas bajo, como se calcul 6

en el paso 3. Esta seréla cantidad que minimizara el costo total del inventario.

6.2.4. Indicadores de desempefio en gestion de inventarios

De acuerdo a Zuluaga, GOmez, y Fernandez (2014), la gestién de inventarios es una rama de la
administracion de materias primas, producto en procesos y/o terminados que permitan la adecuada
operacion del negocio y la cadena de suministro, incluyendo laatencion de los pedidos de los clientes
(pég. 99). Por 1o que A partir de estas definiciones se identifica que la medicion y e control de los
inventarios se convierten en un elemento clave para un adecuado rendimiento en la cadena de
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suministro. En latabla 5 se enumeran algunos indicadores considerados como Indicadores claves de

desempefio para e inventario:

Tabla5 - Indicadores de desempefio en la gestion de inventario

Indicador Objetivo y método

Rotacion deinventarios  Medir e nUmero de veces que un inventario gira o se renueva en un periodo de
tiempo. Se calcula como ventas sobre inventario promedio del periodo.
Coberturadeinventario  Tiempo que la cantidad de inventario permite cubrir |as necesidades
delos clientes. Se calculacomo 1 dividido larotacion por 365 dias.
Costo del inventario Costo de inventario considerando productos, recursos para gestion,
obsolescencia, mermas. Para medir € % de participacion del inventario,
se divide la cantidad de este sobre |os ingresos.

Fuente: Adaptado de (Zuluaga, Gomez, & Fernandez, 2014)
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7. HIPOTESISDE INVESTIGACION

Laimplementacion de un modelo de pronéstico de demanda mejoralos indicadores de desempefio de

lagestion del inventario en Agencia de Helados Gurdian.

Variable independiente: Prondstico de demanda
Variable dependiente: Gestion de inventario
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8. CUADRO DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla6 - Matriz de operativizacion de variables

Variables Concepto Tipo de Sub- Indicadores Instrumentos
variable Variables
Prondsticodela Esunaestimacion delas cantidades Independiente  Métodos M étodos causales — Entrevista
demanda de un producto que pueden ser Andlisisderegresion semiestructurada
absorbidos por un mercado o nicho
en un espacio de tiempo futuro
Errores CFE Andlisis
MSE documental
MAD
MAPE
Gestion de Es unaramade la administracion Dependiente Desempefio  Rotacion de inventarios Andlisis
inventarios de materias primas, producto en deinventario documental
procesos y/o terminados que Coberturade inventario Andlisis
permitan la adecuada operacion del documental
negocio y la cadena de suministro, Costo del inventario Andlisis
incluyendo la atencion de los documental

pedidos de los clientes

Fuente: Elaboracion propia
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9. DISENO METODOLOGICO

El siguiente apartado define los alcances y procedimientos metodol dgicos que estaran guiando €
estudio.

9.1. Tipo de investigacion.

Hernandez y otros (2014) establecen que el “Enfoque cuantitativo Utiliza la recoleccién de datos para
probar hipotesis con base en lamedicidén numéricay el andlisis estadistico, con €l fin establecer pautas

de comportamiento y probar teorias.” (pag. 34)

Lainvestigacion aqui plasmada se llevo a cabo bajo un enfoque cuantitativo dado que las unidades de
andlisis fueron estudiadas a través de técnicas estadisticas, asi mismo, los nuevos prondsticos de
demanda semanal son generados a través de model os cuantitativos (Series de tiempo con suavizacion

exponencia simple) con el fin de que los errores de prevision sean minimizados.

Deacuerdo al alcance del estudio, el presente trabaj o es unainvestigaci én descriptivayaque se conoce
a través del andlisis estadistico de datos histéricos de ventas, ¢Cud es la situacion actua de la
metodol ogia de prondstico de demanda utilizada por la empresa Helados Gurdian? Respecto a este
tipo de estudios, Hernandez y otros (2014) indican que “Los estudios descriptivos Unicamente
pretenden medir o recoger informacion de manera independiente o conjunta sobre |0s conceptos o las
variables alas que se refieren, esto es, su objetivo no esindicar como se relacionan éstas”. (pag. 92)

Basados en la temporalidad, el presente estudio debe ser clasificado como un estudio transversal o
transeccional, dado que busca conocer la correlacion entre dos variables durante un periodo de tiempo
finito y determinado. Hernandez y otros (2014) especifican que Los disefios de investigacion
transeccional o transversal recolectan datos en un solo momento, en un tiempo Unico. Su proposito es

describir variables y analizar su incidencia e interrelacion en un momento dado”. (pag. 154)
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9.2. Areade estudio

El presente trabagjo se enmarca dentro de las Ciencias Econdmicas Administrativas, conjunto de
ciencias que Gonzdlez (2004) define como aguellas que estudian las formas de organizacion,
aprovechamiento, uso, distribucién, aplicacion y acumulacion de los recursos asi como |os fines que
Se persiguen, las estructuras e instituciones que subyacen y las normas y regulaciones que se
construyen para €llo. Dentro de dicha area del conocimiento, € trabgo de investigacion esta
delimitado bajo la linea de investigacion “CEC-2: Organizaciones, gobierno y economia nacional”
especificamente en lasublinea “CEC-2.3: Estrategia empresarial, produccion, mercadotecnia, talento

humano y toma de decisiones”

Respecto a éarea geogréfica, €l trabagjo de investigacion se realizo en las instalaciones de la Agencia
de Helados Gurdian, ubicadas en e municipio de Achuapa, Departamento de L edn. Especificamente

en el barrio Zona#4, al costado oeste de |a casa materna municipal .
9.3. Poblacion y muestra/ Sujetos participantes

Herndndez y otros (2014) proponen que la unidad de andlisis indica quiénes van a ser medidos, es

decir, los participantes 0 casos a quienes en Ultima instancia se aplican los instrumentos de medicion.

Para el presente trabajo se establecié como unidades de andlisis todos |0s registros escritos con datos
cuantitativos existentes en las instalaciones de la agencia que permitan realizar calculos de precision
de prondstico de demanda, asi como la medicién de razones relacionadas a la gestion del inventario
tales como rotacion de inventarios, inventario dafiado y obsoleto, cobertura de inventariosy costo del
inventario. Estos datos pueden estar registrados en la siguiente documentacion: Pedidos semanales de
productos, registro semanal de ventas, control de inventarios, registro de flujos de cgjay registro de
egresos; también se incluiran como unidades de andlisis todos los datos que permitan conocer |os

procedimientos parala el aboracion de prondsticos de demanday planificacion de ventas.

En base a lo anteriormente planteado, la poblacion estuvo conformada por todos los documentos
fisicos o digitales en los que la empresa almacene registros cuantitativos de pedidos semanales de

productos, registro de ventas, controles de inventarios, registros de flujos de cajay registro de egresos,
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Asi como de los documentos o descripciones narrativas que muestran e disefio de los procesos
establecidos para €l prondstico de lademanday planificacién de ventas.

Dado que la cantidad de documentos que conforma la poblacion en estudio es relativamente pequefia
y fécilmente procesable, no realizO muestreo, por lo que todas las técnicas de recoleccion,
procesamiento y andlisis se aplicaron a latotalidad de la documentacion incluida en la poblacién. En
caso de la entrevista para determinar e método de prondstico de demanda, esta se realizd ala socia

gestora de la empresa, quien dirige |os aspectos operativos.
9.4. Métodos, técnicas e instrumentos de recopilacién de datos

De acuerdo a Arias (2012) “Se entendera por técnica de investigacion, el procedimiento o forma
particular de obtener datos o informacion.” (péag. 67). En este sentido, las técnicas en las cuaes se
basarén los procesos de recoleccion, asi como los instrumentos de los cuales se auxiliaran, seran

enumeradas a continuacion:
9.4.1. Entrevista

“La entrevista es una técnica basada en un didlogo o conversacion “cara a cara”, entre el
entrevistador y e entrevistado acerca de un tema previamente determinado, de tal manera que €

entrevistador pueda obtener lainformacion requerida. (Arias, 2012, p&g. 71)

Laentrevistafue utilizada principa mente paraindagar sobre |os procedimientos para el pronostico de
demanday planificacion de ventas, paralo cual se aplico ala socia gestora de la empresa, licenciada
Yamileth Garmendia. Esta entrevista se basd en una guia de preguntas para cada una de las dos
variables a analizar, cuyas respuestas fueron registradas en dispositivo de grabacion de audio y diario
de campo. La informacion se sistematizd y convirtio en un flujograma que describe e proceso de

pronéstico de demanda.

9.4.2. Andisisdocumenta

Para |a recopilacién de informacion acerca de las unidades de andlisis contenidas en 1os documentos

gue conforman la poblacion, se aplico latécnica de anadlisis documental .

Pararecolectar |os datos provenientes del analisis documental, se disefio hojas de calcul o en Microsoft

Excel 2019. Dichas hojas de célcul o constituyen alavez unaguia paralablsqueda de datos relevantes
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para las variables de interés. El procesamiento se realizd con las herramientas que dicho software
ofimético ofrece. La medicion de los niveles de error de la actua metodologia, la elaboracion de
pronasticos basados en model os de series de tiempo y lamedicion de indicadores de desempefio en la
gestion del inventario, se realizaron con funciones, formulas y herramientas graficas integradas en el

ya mencionado software Microsoft Office 2019.

9.5. Etapas de lainvestigacion

El actual proceso investigativo se realizo en 4 etapas secuencial es ordenadas de la siguiente manera:

9.5.1. Investigacion documental y bibliogréfica

La primera etapa en € desarrollo de la actua investigacion fue la revision de diversas fuentes
documentales y testimoniales que ayudaron a determinar y delimitar el problema de investigacion en
laempresa Agencia de Helados Gurdian, también se pudo obtener una caracterizacion completade la

empresay su entorno.

Posteriormente se llevé a cabo la revision de bibliografia relevante para indagar acerca de los
antecedentes de investigacion dirigidas alas variables de estudio, asi como larelacion entre ellas. Asi
mismo, se construyo el marco tedrico de lainvestigacion en base alarevision, recopilacion y andlisis

de informacion relevante acerca de los conceptos claves relacionados alas variables en estudio.

9.5.2. Elaboracion de instrumentos

Unavez delimitado e temay habiendo sido definidos |os objetivos de investigacion, se procedio ala
seleccion de técnicas, elaboracion de instrumentos y definicidn de métodos de andlisis para estudiar
las variables a nivel de profundidad establecido para esta investigacion. Cada técnica de recoleccién
tiene definidos y disefiados sus instrumentos de recoleccion de datos, asi mismo, para cada conjunto
de datos se definié e método de procesamiento y andlisis que llevd a contestar las preguntas de

investigacion y evaluar lavaidez de la hipotesis.

9.5.3. Trabajo de campo

El trabajo de campo esta delimitado por la propuesta metodoldgica, orientada esta Ultima en dos

direcciones: Por un lado, a identificar y evaluar los métodos de prondstico de demanda para los
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productos ofertados por la empresa; y, por otra parte, a evaluar cada uno de los indicadores de

desempefio en la gestion del inventario de productos a comercializar.

Paraindagar sobre |os procedimientos para el prondstico de demanda, serealiz6 entrevistas alasocia
gestora de la empresa, orientada a conocer los procedimientos utilizados para la elaboracion de

prondsticos de demanda.

En cuanto a la determinacion de la calidad de los prondsticos de demanda, este proceso se redizo a
través de andlisis documental alos registros cuantitativos de pedidos semanal es de productos, registro
de ventas, controles deinventarios, registros de flujos de cgjay registro de egresos, dichainformacion
se procesd con técnicas estadisticas a través de hojas de cllculo de Microsoft Excel 2019 y las

herramientas integradas en dicha aplicacion de escritorio.

Se evaluo € desempefio en la administracion del inventario a través de la medicion de indicadores
claves de desempefio durante 29 semanas de operaciones, para lo cua se proceso la informacion

proveniente de libros de registro mediante e software Microsoft Excel 2022.

9.5.4. Elaboracién del Documento Final

Las conclusiones, recomendaciones y propuestas gque surgieron como resultado del proceso de

investigacion, estan presentadas en este informe final de investigacion.
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10. ANALISISY DISCUSION DE RESULTADOS

En & presente acapite se plasman los resultados obtenidos tras € procesamiento de la informacion

recopilada en cada uno de los instrumentos utilizados durante e trabajo de campo.

10.1. Diagndstico de la metodol ogia de pronéstico de demanda mediante |a estimacion de

los niveles de error.

Para el estudio de esta variable, se realizd en primer lugar una entrevista a la socia gestora de la
Agencia de Helados Gurdian, la Licenciada Y amileth Garmendia, con €l fin de determinar el método
de prondstico de demanda utilizado en € proceso de ventas. Posteriormente se realizé un estudio
detallado de los controles internos de solicitud de pedidos y ventas semanales por productos, a los
cuales se le aplicd una guia de andlisis documental con € proposito de obtener el indice de error de

prevision de prondstico.

10.1.1. Métodos para elaborar prondsticos de la demanda

De acuerdo a Montenegro (2019) El prondstico de la demanda es una estimacién de las cantidades de
un producto que pueden ser absorbidos por un mercado o nicho en un espacio de tiempo futuro, los
prondsticos se desarrollan en base a historial de demanda pasada, enfocandose en el comportamiento

actual de las ventas de dicho producto.

La empresa distribuidora de postres “Agencia de Helados Gurdian - Sucursal Achuapa” inicia
operaciones a finaes del mes de marzo 2022, entra al municipio siendo competidor Unico por el
mercado de distribucién y venta ambulante de 24 productos de la marca Eskimo. “Este es uno de los
factores por los cual es hacer un prondstico hasido dificil, hemos estado funcionando por poco tiempo,
hay pocos datos y no hay competencia de la cua sacar informacion sobre las ventas”. Y. Garmendia

Comunicacién personal (junio, 2022).

Tabla7 - Listado y codificacion de productos comercializados a inicio de |as operaciones

Cédigo Descripcion Cdédigo Descripcion Cdédigo Descripcion
T01-01 PaletaChocolate T01-10 Paleta Futbolin T02-08 Envase 1 litro
T01-02 Pdeta2x1 T01-11 Paleta Napolitana T02-09 Envase (Asidero)
T01-03 PaletaCocoa T02-01 Rolin Pin T02-10 Envase medio galon
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Cédigo Descripcién Cédigo Descripcién Cédigo Descripcién
T01-04 PaetaFrutaRellena T02-02 Super Eskimo T02-11 Envase medio galén
T01-05 PaletaRocket T02-03 Sandwich TO03-01 Cono Bola
T01-06 PaletaFresa T02-04 Y ogurt T03-02 Super Cono

T01-07 PaetaCremagalleta T02-05 Envase 30z
T01-08 Paletacoco T02-06 Envase 8oz

T01-09 Paletadulce deleche T02-07 Envase medio litro

Fuente: Elaboracion propia proveniente de analisis documental de registros internos — Agencia de Helados

Gurdian

L a entrevista mencionada anteriormente ha permitido determinar que, de parte de la direccion de la
agencia, si se conocen a menos someramente algunos métodos para pronosticar la demanda de los
productos a comercializar, sin embargo, por no contar con los medios tecnol 6gicos, por no tener un
historial de datos vasto y por no tener la informacion bien ordenada, no se esta aplicando métodos
cuantitativos para la elaboracion de pronostico. EI método principal de pronéstico de demanda es
cualitativo y estd fundamentado en € juicio y la experiencia del personal directivo que ha estado

administrando durante 9 afos la sucursal de Helados Gurdian en el municipio de El Sauce.

“Los métodos cualitativos utilizan € juicio, la intuicion, las encuestas o técnicas comparativas para
generar estimados cuantitativos acerca del futuro. La informacion relacionada con los factores que
afectan el prondstico por lo general es no cuantitativa, intangible y subjetiva.” (Ballou, 2004, pég.
291)

Al iniciar operaciones, dada la falta de datos histéricos, se elaboraron los pronésticos de demanda
extrapolando datos de la agencia distribuidora més cercana (El Sauce), aproximadamente en la cuarta
semana de operaciones, ya contando con suficientes datos histéricos propios de la sucursal Achuapa,
la elaboracion prondstico de la demanda inicié a tomar como referencia datos de los productos con
mayor rotacion o mayor ganancia, una vez estimada la demanda semanal, se elabora registro escrito
de cantidades a pedir en cuaderno de registro y se procede a enviar la orden via telefénica a los

encargados de distribucion (lustracion 1), derivando todo esto en el model o descrito en el gréfico 1:
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Fuente: Elaboracion propia en base a entrevista Y. Garmendia Comunicacién personal (junio, 2022).

A pesar de que latoma de decisiones para €l prondstico de demanda se basa en juicio y experiencia
personal, Se puede observar que existe un proceso bien definido paradeterminar demanday lagestion
de ciclos semanal es de reabastecimiento. Este se retroalimenta de la continuainteraccion con registros
de inventario, registros y controles de ventas, asi como interacciones diarias con vendedores
ambulantes.

llustracion 1 - Controles de ventas para unidades moviles y minoristas en agencia
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Fuente: Regl stros internos de Agencia de Helados Gurdié an 2022
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10.1.2. Errores de prondsticos.

Chase y Jacobs (2019) definen de manera simplificada a término error de prondstico como la

diferenciaentre e valor pronosticado y el valor real de demanda encontrado a posteriori.

Considerando que €l pronéstico semana de demanda en Agencia de Helados Gurdian Sucursal
Achuapa no se redliza utilizando métodos cuantitativos, y aprovechando la existencia de datos
histéricos de ventas y pedidos, medir € error de prevision es una buena oportunidad para determinar
la precision de los juicios en base alos cuales se planifican las ventas.

La definicion presentada en acépites anteriores del error como la diferencia entre € prondstico y el
valor real (E: = Dt - Fr) es @ punto de partida para conocer varias medidas del error de prondstico que
abarcan un periodo relativamente largo (Chase & Jacobs, 2019, pag. 541). Debido a la estructura 'y
orden de los registros presentes en Agencia de Helados Gurdian, para la medicion del error de
prevision de prondstico se procedio a calculo de la “Media de los errores de porcentajes absolutos
(MAPE por las siglas en inglés para “Mean Absolute Percent Error”)

Tabla8 - Registro de Media del Error Porcentual Absoluto de pronéstico (MAPE)

Demanda MAPE
Semana Fecha Pedido Demanda Real MAPE
Pronosticada Acumulado

Sem 5 4/11/2022 1818 1722 6% 5.57%
Sem 6 4/18/2022 1968 1736 13% 9.47%
Sem7 4/25/2022 1486 1428 4% 7.67%
Sem 8 5/2/2022 1542 1517 2% 6.16%
Sem 9 5/9/2022 1615 1685 4% 5.76%
Sem 10 5/16/2022 1884 1801 5% 5.57%
Sem 11 5/23/2022 1894 1756 8% 5.90%
Sem 12 5/30/2022 1488 1853 20% 7.62%
Sem 13 6/6/2022 1521 1986 23% 9.38%
Sem 14 6/13/2022 1614 1428 13% 9.74%
Sem 15 6/20/2022 1434 1397 3% 9.10%
Sem 16 6/27/2022 1152 1348 15% 9.55%
Sem 17 7/14/2022 1236 1480 16% 10.08%
Sem 18 7/11/2022 1152 1535 25% 11.15%
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Semana Fecha Pedido Demanda Demanda Red MAPE MAPE
Pronosticada Acumulado

Sem 19 7/18/2022 1332 1415 6% 10.79%
Sem 20 7/25/2022 1578 1478 7% 10.54%
Sem 21 8/1/2022 1842 1531 20% 11.12%
Sem 22 8/8/2022 1354 1683 20% 11.58%
Sem 23 8/15/2022 1438 1574 9% 11.43%
Sem 24 8/22/2022 1110 1488 25% 12.13%
Sem 25 8/29/2022 1308 1298 1% 11.59%
Sem 26 9/5/2022 1782 1302 37% 12.74%
Sem 27 9/12/2022 1036 1248 17% 12.92%
Sem 28 9/19/2022 1050 1198 12% 12.90%
Sem 29 9/26/2022 1254 1184 6% 12.62%
36888 38071 12.62% 12.62%

Fuente: Elaboracion propiaen base a (Pedidos semanales y Ventas semanal es)

Como consideracion inicial se aclara que a pesar de que la poblaciéon de registros en estudio
corresponde a datos de 29 semanas, |os datos de las primeras 4 semanas, luego del andlisisdelamedia
de error, se han considerado atipicos dado que las condiciones en las que se realizaron las ventas en
dicho periodo no representan el mecanismo ni e model o de operaciones de la empresa (Sin ventas en
unidades moviles por instalacion de equipos tecnoldgicos incompleta, sin ventas a mayoristas por
permi sos pendientes en municipalidad, sin dotacion gamacompletade productos), por |o que se dichos
datos se consideraron como Outliersy se eliminaron del andlisis.

Respecto a los outliers o datos atipicos Ocafia (2022) propone que se denominan casos atipicos u
outliers a aquellas observaciones con caracteristicas diferentes de las demés. Su principal problema
radica en que son elementos que pueden no ser representativos de la poblacion pudiendo distorsionar

seriamente € comportamiento de los contrastes estadisticos.

Los errores porcentual es absolutos en cada una de las 25 semanas en estudio, se calcularon através
del software Microsoft Excel 2019, implementando la funcién “=ABS((D2-C2)/D2)” que devuelve el
valor absoluto del cociente de la diferencia entre la demanda real (D2) y la demanda pronosticada
(C2) dividida entre la demanda real (D2). Una vez realizado este calculo para cada una de las 25
semanas, se procede a calcular la media de estos, que corresponde a la Media del Error Porcentual
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Absoluto de pronéstico (MAPE). La MAPE se calcul 6 igualmente con € software Microsoft Excel

2019 utilizando esta vez la funcion “=PROMEDIO(12:126)” donde el rango de celdas que vadesde 12

hasta 126 contiene |os Errores porcentual es absol utos para cada una de las 25 semanas en estudio.

Unavez calculados |os errores semanal es, se calcula también la media porcentual acumulada, que es
lamediadetodos|os errores porcentual es absol utos de | as fechas anteriores a cada semana en estudio,
la funcion “=PROMEDIO($1$2:13)” el valor porcentual absoluto promedio desde la primera semana
hastala semana cal culada. Esta mediafue utilizada Uinicamente como pardmetro paratrazar un umbral
referencial ubicado auna desviacion estandar por encimay por debajo del mismo, contribuyendo este
umbral adiscriminar los valores de error como aceptables o inaceptabl es en dependenciade s se ubica
dentro o fuera del mismo. Teniendo esta delimitacion como referencia, se discrimind como adecuados
alos errores porcentual es que estan por debajo de este umbral y como inadecuados alos que estén por

encimade €. Obteniéndose de todo este proceso, |0s datos representados en |os siguientes graficos.

Gréfico 2 - Media de los errores de porcentajes absol utos
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Fuente: Elaboracion propia, 2022

Lainformacion reflejada en e grafico 2 reflgja visualmente alos valores de error (verde oscuro), asi
como la delimitacion de un umbral de aceptacion (verde claro). Se considera como errores de
prondstico aceptables a aguellos valores cuyo extremo superior de la barra que los representa (Verde

0Scuro) se encuentra en algun punto dentro del umbral (barra verde claro) y como error inaceptable a
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aquellos valores cuyo extremo superior de la barra se encuentra por encima o por debgjo de la barra

umbral.

Basados en la anterior explicacion, durante las 25 semanas en estudio, los errores de prevision de
prondstico presentaron un comportamiento estable en torno a una franja que en promedio se mantuvo
en el 12.6%, esdecir, durante este periodo, siempretras cerrar |0s ciclos semanales de ventas se sobro
en inventario un stock equivalente aun 12.6% de productos comercializados, o cual permite satisfacer
la demanda durante los 2 dias que transcurren desde €l cierre del inventario semana (Sdbado) y la
recepcion del pedido del nuevo ciclo (Lunes). Solo existen 6 casos en los errores exceden el umbral
de aceptabilidad, 4 de ellos corresponden a ventas muy por encima de la cantidad pronosticada, por
lo que s no se hubiese realizado una orden intermedia (A mitad de semana) durante los periodos
12,13,18y 24 laagencia hubiese corrido un serio riesgo de no ser capaz de abastecer lademanda; Los
restantes 2 casos corresponden a sobre pronosticos, por o que en esas semanas el costo de oportunidad

del dinero invertido en dichos productos fue muy alto.

Gréfico 3 - Porcentajes de prondsticos con errores aceptables/no aceptables

Discriminacién del porcentaje de
error medio de porcentajes absolutos

m Aczptable & Nooceptebl

Fuente: Elaboracion propia, 2022.

En general, los gercicios de prondstico de demanda, basados en su nivel de error, resultan aceptables
dado que permiten cubrir las ventas semanales y contar con un stock de seguridad para 2 dias sin tener
gue recurrir a sobrecostes por productos que pasaran almacenados por mucho tiempo o sin correr €

riesgo de quedarse sin stock antes de la finalizacion de los ciclos semanal es de reabasteci miento.
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10.2. Evaluacion de la gestion de inventario através de indicadores de desempefio.

De acuerdo a Heiser y Render (2009), todas las organizaciones tienen algun tipo de sistemas para
planear controlar su inventario, agrega también que aungue €l procedimiento para determinar las
cantidades aconservar en € inventario es muy variable, basicamente, en términos genéricos, sereduce
a 3 pasos. 1. Elegir entre producir o comprar bienes; 2. Pronosticar la demanda; y por ultimo 3.

Determinar € inventario necesario.

Lagestion ddl inventario es un factor muy relacionado ala metodol ogia de pronéstico de demandaen
agencia de Helados Gurdian, aparte de ser |a base para la proyeccion de ventas, €l pronostico de la
demandaes el principal insumo paralaplanificacion delos mediosy gastos necesarios para garantizar
un adecuado manejo de los productos a comercializar. Se debe garantizar existencias suficientes para
satisfacer las cantidades adecuadas de productos en temporada alta de ventas y minimizar los gastos

de almacenamiento en las temporadas en las que | as ventas disminuyen.

Con € fin de evaluar € desempefio de la gestion de inventario se analizaron 3 indicadores clave de

desemperio:

v' Costo del inventario: Uno de los indicadores que se midio, fue € costo de inventario. Con el
cual se determind los costos asociados a adquirir los productos y su relacion con los ingresos
obtenidos por la venta de |os mismos.

v' Larotacion de inventario: Indicador que brindd una idea de cuantas veces en un periodo de
tiempo rota €l inventario. Generalmente este periodo es de un afio, en este caso, sin embargo,
los ciclos estan gjustados a un mes para determinar cuantas veces en un mes rota por compl eto
el inventario y por ende lainversion monetaria asociada a este.

v Coberturadeinventario: Indicador muy importante paradeterminar si € stock al finalizar cada
ciclo de ventas es suficiente para abastecer |a demanda durante e tiempo que tarda en Ilegar
un nuevo pedido a amacén. Para € caso particular de este estudio, considerando que en
Agenciade Helados Gurdian € inventario se reabastece cada 7 dias, la cobertura de inventario

estard expresada en dias.
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10.2.1. Costo del inventario:

La determinacion del coste del inventario se enfocé principalmente en determinar €l costo monetario
por adquirir productos parala comercializacion, excluyendo otros costos tales como costos por pedir,
costos por almacenamiento, costos de administracion, etc. Esto con el fin de medir con mas precision

los aportes netos de |os productos al modelo de ingresos de la empresa.

Mediante andlisis documental, se procedio ala busqueday recopilacién de informacion historica de
las 29 semanas de operaciones abarcadas por esta investigacion (Desde e 14/03/2022 hasta €
26/09/2022), con € fin de recopilar informacion de insumos para la medicion de los costos de
adquisicion de los productos. Esta informacion fue extraiday procesada desde € registro manual de
pedidos, asi como del registro de ventas semanal es por parte de las unidades moviles de venta (Carritos

repartidores)

[lustracion 2 - Ejemplo de registro de ventas diarias en carritos repartidores
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Fuente: Registros manuales de ventas diarias, 2022
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El procesamiento de la informacion permitio obtener un set de datos desde el cual se realizaron los

calculos asociados a indicador en cuestiéon. Algunas de las variables contenidas en este set son:
cantidad del pedido semanal, stock inicial del gercicio semanal, ventas semanales, stock a fina del
gercicio semanal, stock promedio, costo de ventas, ingreso semanal por ventas y participacion

porcentual del costo sobre losingresos por ventas.
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Tabla 9 - Resumen de indicadores de ventas y costos asociados a adquisicion de productos

Ingreso
Semana  Pedido _St_O(_:k Ventas  Stock final StOCk, Stocjk Costo de semanal por  Porcentgje costo/ingreso
inicia promedio promedio C$ ventasen C$
ventas C$
1 1822.00 1822.00 524.00 1298.00 1560.00 14219.04 4776.14 7783.80 61.36%
2 594.00 1892.00 1307.00 585.00 1238.50 10961.37 11567.63 16511.04 70.06%
3 1854.00 2439.00 1531.00 908.00 1673.50 15089.07 13804.22 22254.11 62.03%
4 2460.00 3368.00 1883.00 1485.00 2426.50 19816.23 15377.69 23882.11 64.39%
5 1818.00 3303.00 1722.00 1581.00 2442.00 21982.01 15500.83 24080.82 64.37%
6 1968.00 3549.00 1736.00 1813.00 2681.00 21189.77 13720.79 21219.91 64.66%
7 1486.00 3299.00 1428.00 1871.00 2585.00 26750.99 14777.72 21059.89 70.17%
8 1542.00 3413.00 1517.00 1896.00 2654.50 22903.01 13088.67 20855.11 62.76%
9 1615.00 3511.00 1685.00 1826.00 2668.50 20186.69 12746.70 20274.70 62.87%
10 1884.00 3710.00 1801.00 1909.00 2809.50 23438.23 15024.83 21209.52 70.84%
11 1894.00 3803.00 1756.00 2047.00 2925.00 22958.78 13783.12 21657.94 63.64%
12 1488.00 3535.00 1853.00 1682.00 2608.50 21166.77 15036.24 24425.34 61.56%
13 1521.00 3203.00 1986.00 1217.00 2210.00 18754.48 16853.57 26129.57 64.50%
14 1614.00 2831.00 1428.00 1403.00 2117.00 18245.06 12307.01 17365.61 70.87%
15 1434.00 2837.00 1397.00 1440.00 2138.50 20467.03 13370.33 20033.45 66.74%
16 1152.00 2592.00 1348.00 1244.00 1918.00 14830.94 10423.41 15964.79 65.29%
17 1236.00 2480.00 1480.00 1000.00 1740.00 15765.96 13410.13 20646.85 64.95%
18 1152.00 2152.00 1535.00 617.00 1384.50 10978.81 12172.24 19469.36 62.52%
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Ingreso
Semana  Pedido _St_O(_:k Ventas  Stock fina StOCk, Stocjk Costo de semanal por  Porcentgje costo/ingreso
inicial promedio promedio C$ ventasen C$
ventas C$
19 1332.00 1949.00 1415.00 534.00 1241.50 9972.83 11366.53 16268.11 69.87%
20 1578.00 2112.00 1478.00 634.00 1373.00 11402.29 12274.28 19997.20 61.38%
21 1842.00 2476.00 1531.00 945.00 1710.50 15634.47 13993.78 22636.34 61.82%
22 1354.00 2299.00 1683.00 616.00 1457.50 14032.37 16203.41 23085.07 70.19%
23 1438.00 2054.00 1574.00 480.00 1267.00 11647.73 14470.03 21597.06 67.00%
24 1110.00 1590.00 1488.00 102.00 846.00 6622.77 11648.56 18718.57 62.23%
25 1308.00 1410.00 1298.00 112.00 761.00 5939.72 10131.08 16345.73 61.98%
26 1782.00 1894.00 1302.00 592.00 1243.00 11706.20 12261.85 19525.24 62.80%
27 1036.00 1628.00 1248.00 380.00 1004.00 8136.95 10114.45 15087.19 67.04%
28 1050.00 1430.00 1198.00 232.00 831.00 7418.68 10695.03 16251.38 65.81%
29 1254.00 1486.00 1184.00 302.00 894.00 7984.88 10575.05 16751.23 63.13%
Media 1504.07 2554.03 1493.66 1060.38 1807.21 15524.25 12809.49 19692.66 65.06%

Fuente: Elaboracion propiaen base aandlisis documental

A partir de larecopilacion de los datos de pedidos semanales, ingresos semanales, stock al inicio de lasemanay stock a final de lasemanay
costos de cada pedido, se procedio a célculo de algunos datos necesarios para la medicion de indicadores clave de desempefio (KPI), estos
nuevos parametros son: 1. Stock promedio: Que no es méas que lamedia aritmética entre stock inicial y stock fina de cada semana, calculado
con férmulas de Microsoft Excel 2019, que en @ caso de la primer semana corresponde a =(D2+F2)/2; 2. Stock promedio en unidades
monetarias. Que corresponde a Stock promedio multiplicado por € costo unitario de adquisicion de cada producto, fue también calculado
mediante Microsoft Excel 2019 utilizando la siguiente formula=(12/E2)* G2; 3. En ingreso semanal por ventas: Que proviene deloslibros de

registros y; El porcentgje costo/ingreso: Que determina que porcentaje del ingreso corresponde a costos y por ende facilita e calculo del
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porcentaje de la ganancia bruta, este porcentgje corresponde a cociente entre el costo de ventas y €l ingreso por ventas, para los datos de la
primer semana fue calculado através de Microsoft Excel 2019 usando laférmula=12/J2.

A pesar de que existe mucha variabilidad en la venta de productos, mediante € analisis de los datos se determind que € stock promedio
semanal que se ha presentado durante este periodo es de 1807 unidades cuyo costo de adquisicion esta tasado en aproximadamente 15,524.25
cordobas semanales, es decir, cada unidad adquirida para la comercializacion cuesta aproximadamente 8.59 cordobas y al ser vendidas se
obtendria un ingreso promedio unitario de 13.58 cordobas, con lo que se pudo determinar que la proporcion de costo/ingreso para € stock

promedio es del 63.25%, hecho que se traduce en que considerando solamente los costes por adquisicién, los productos tienen un margen de
rentabilidad bruta del 36.75%.
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Gréfico 4 - Disponibilidad en almacén en comparacion con ventas semanales

Comportamiento de disponibilidad de productos en almacén
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Fuente — Elaboracion propia, 2022

El gréfico 4 muestra comparativamente la relacion entre los umbrales minimos de disponibilidad de
productos (amarillo), los umbrales considerados Optimos de acuerdo a pronésticos (verde claro) y las
ventas reales semanales (Lineas y puntos verdes). Puede observarse que en la semana 6 las ventas
reales fueron mucho menores a los remanentes de producto de la semana 5, por lo que pudo haberse
garantizado la cantidad demandada sin necesidad de reabastecer en dicho periodo, lo que hubiese
reducido | os costos de adquisicion en losque seincurrig, asi mismo, este esun problemaque seorigind
en dichasemanay se acarred hasta la semana 12, cuando | as cantidades reabastecidas poco a poco se
fueron regjustando hasta encontrarse en niveles casi 6ptimos a partir de la semana 22, probablemente
por el refinamiento en los prondsticos de demanda gracias a una mayor disponibilidad de datos

historicos.
10.2.2. indice de rotacion del inventario:

Es importante que los gerentes se den cuenta de que la forma de mangjar |as piezas mediante
lalégica de control de inventarios se relaciona directamente con el desempefio financiero de
laempresa. Unamedidaclave quetiene que ver con el desempefio delacompafiaeslarotacion
de inventarios. (Chase & Jacobs, 2019, pag. 534)

Una vez conocidos los costos especificos asociados a la adquisicion de productos para su venta, la

relacion entre costos de adquisicion/ingresos, asi como el margen bruto de rentabilidad esperado por
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la venta de productos, se hace necesario conocer € indice de rotacion de inventarios para saber €l
nivel de eficiencia que tienen las inversiones de cara ala generacién de ganancias.

Tabla 10 - Datos asociados a calculo de latasamensual de rotacion del inventario.

Stock Tasade
Stock Ventas

Mes Pedido o ) Stock final  promedio rotacion
inicia Unidades
unidades mensual

Marzo 4270 6153 3362 2791 4472 1.38
Abril 7732 13519 6769 6750 10134.5 0.61
Mayo 8423 17972 8612 9360 13666 0.45
Junio 5721 11463 6159 5304 8383.5 0.74
Julio 5298 8693 5908 2785 5739 1.08

Agosto 7052 9829 7574 2255 6042 1.02
Septiembre 5122 6438 4932 1506 3972 1.56

Fuente: Elaboracidn propia (Proveniente de registros manuales de inventario y ventas).

Para el calculo del indice de rotacion de inventario, se tomaron como punto de partida una serie de
pardmetros cal culados en etapas anteriores de laactual investigacion, tales como stock inicial, pedidos
semanales, stock final y stock promedio. Sin embargo, estos pardmetros se gjustaron para que €l
cdculo de latasa de rotacion de inventario fuese expresado mensualmente, es decir, se sumaron los
pardmetros semanales hasta convertirlos en los parametros mensuales expresados en la tabla 10.
Luego, en base a estos parametrosy através del software Microsoft Excel 2019, se calcul6 laTasade
rotacion mensual utilizandola formula =($R$62/T49)/7 Donde | a referencia absoluta $R$62 contiene
las ventas en unidades para € periodo de los 7 meses de operaciones, la referencia T49 contiene €l
stock promedio del mes de marzo y esto se divide entre los 7 meses de operaciones para obtener un

indicador mensual.

L os datos analizados muestran que solamente en 4 de los 7 meses se han presentados datos mensual es
de rotacion de inventarios muy satisfactorios (marzo, Julio, agosto y septiembre) en los cuales latasa
es mayor que 1, indicando que mas del 100% de la inversion realizada durante esos meses ha sido
recuperaday esta disponible antes del cierre del ciclo de ventas. En el caso de los restantes 3 meses,
coinciden con € periodo en e que la proporcion de costos de inventario vs ventas es inadecuada,
probablemente debido a mal os prondésticos de demanda que propiciaron que se compraran cantidades
de productos mucho mayores alas que realmente se lograron comercializar, derivando todo esto aque

durante este periodo no se logro recuperar lainversion en inventario.
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Gréfico 5 - Tasamensual de rotacion de inventario.
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Fuente: Elaboracion propia, 2022.

El gréfico 5 permite apreciar visuamente la relacion directa que existe entre la taza de rotacion de
inventario y ladiferenciaentre cantidades reabastecidas einventario promedio. Si luego de reabastecer
los productos no se obtienen |as ventas necesarias para absorber |as cantidades reabastecidas, el stock
promedio aumentaray por ende la rotacion de productos va a ser menor. Hecho que sucedio a partir
de la semana 6 de operaciones (abril) y prevalecio hasta que fue subsanado a finalizar la semana 12
(julio), mes en & que los prondsticos de demanda permitieron planificar reabastecimientos adecuados
para las cantidades de productos vendidos durante los meses de agosto y septiembre, 10 cua es un
hecho importante dado que en esos meses las ventas disminuyeron por la temporada Iluviosa, no

incurrir en costes por sobre stock resultaimprescindible parala operacion.

10.2.3. Tasa de cobertura del inventario:

Dado que ya se contaba con datos detallados para el calculo de los dos anteriores indicadores de

gestion de inventario (Costo de inventario e indice de rotacion del inventario) se posibilito la
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utilizacion de dichos pardmetros para calcul ar latasa de coberturade inventario, indicador que resulta

muy importante parala optimizacion de las operaciones.

El sistemadelogistico delaempresaLALA S.A. Lacual proveede productosala Agenciade Helados
Gurdian, estipula que las visitas de abastecimiento se realizan semana mente los dias lunes por la
tarde, por lo que los dias domingos se elabora y envia solicitud de productos. Si no se cuenta con
suficientes productos disponibles mientras se recibe el reabastecimiento, laempresacorre el riesgo de
quedarse sin stock satisfacer lademanda de los dias domingo, lo cual tendria un impacto significativo
en las ventas dado que ese dia en especifico existen muchas actividades deportivas, culturaesy de

recreacion que propician € aumento de ventas.

Tabla 11 - indice semanal de cobertura de inventario (Expresada en dias)

Semana Fecha Ventas semanales Stock promedio Tasa de cobertura del
Unidades unidades inventario
1 3/14/2022 524.00 1560.00 2.98
2 3/21/2022 1307.00 1238.50 0.95
3 3/28/2022 1531.00 1673.50 1.09
4 4/4/2022 1883.00 2426.50 1.29
5 4/11/2022 1722.00 2442.00 1.42
6 4/18/2022 1736.00 2681.00 154
7 4/25/2022 1428.00 2585.00 181
8 5/2/2022 1517.00 2654.50 175
9 5/9/2022 1685.00 2668.50 1.58
10 5/16/2022 1801.00 2809.50 1.56
11 5/23/2022 1756.00 2925.00 1.67
12 5/30/2022 1853.00 2608.50 141
13 6/6/2022 1986.00 2210.00 111
14 6/13/2022 1428.00 2117.00 1.48
15 6/20/2022 1397.00 2138.50 153
16 6/27/2022 1348.00 1918.00 1.42
17 71412022 1480.00 1740.00 1.18
18 7/11/2022 1535.00 1384.50 0.90
19 7/18/2022 1415.00 1241.50 0.88
20 7/25/2022 1478.00 1373.00 0.93
21 8/1/2022 1531.00 1710.50 112
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Semana Fecha Ventas semanales Stock promedio Tasa de cobertura del
Unidades unidades inventario
22 8/8/2022 1683.00 1457.50 0.87
23 8/15/2022 1574.00 1267.00 0.80
24 8/22/2022 1488.00 846.00 0.57
25 8/29/2022 1298.00 761.00 0.59
26 9/5/2022 1302.00 1243.00 0.95
27 9/12/2022 1248.00 1004.00 0.80
28 9/19/2022 1198.00 831.00 0.69
29 9/26/2022 1184.00 894.00 0.76

Fuente: Elaboracion propia en base a andlisis documental

El indice de cobertura semanal de cobertura de inventario fue muy variable durante las 29 semanas
comprendidas en e estudio, existiendo periodos en los que se aprecia coberturas hasta para 3 dias
(excesivo) y periodos en la agencia con tasas de solo 0.57, es decir, hubo periodos en los cuales la
agencia no fue capaz de abastecerse para ofrecer alos clientes disponibilidad completa de productos
y por ende incurriendo en un costo de oportunidad.

En promedio latasa de cobertura semanal durante todo €l periodo de operaciones esde 1.23 indicando
gue al finalizar e ciclo semanal de ventas existia en promedio productos para abastecer la demanda
durante 1.23 dias. Este indice resulta adecuado considerando que e tiempo transcurrido desde la
elaboracion del pedido hastalaentrega del producto esde 1 dia, por lo cual, asumiendo que no existen
retrasos en el reabastecimiento, la empresa no corre riesgo de no satisfacer la demanda en € periodo
comprendido entre la elaboracion del pedido y la entrega de este por parte del proveedor. Pese aesto,
la variabilidad de este indice a lo largo del tiempo ha resultado un reto y se est4 asociada a los
pronodsticos de demanda y a la definicidn de una politica clara de gestion de inventario en la que se
puedan utilizar model os adecuados que minimicen el error de prondstico unavez considerada la tasa
de cobertura
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Gréfico 6 - Comportamiento semanal de latasa de coberturade inventario
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Fuente: Elaboracion propia, 2022

Lapresenciade picosy vallesen e grafico de latasade coberturadeinventario ilustralavariabilidad

en este importante indicador para la administracion de inventarios bajo modelos Lean.
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10.3. Propuesta de mgjoras al actual método de prondstico de demanda mediante €l
procesamiento estadistico de informacion del historial de ventas usando el software
Microsoft Excel 2019.

Una vez determinadas algunas métricas respecto a la eficiencia de los pronosticos de demanda
elaborados, asi como del desempefio dd inventario a raiz de la aplicacion de estos pronésticos, €
ultimo paso del actual trabajo es proponer una nueva herramienta para la el aboracién de pronésticos
gue cumpla con las siguientes caracteristicas: 1. Incluya datos historicos de ventas en el calculo de
nuevos prondsticos de demanda; 2. Determine nuevos pronosticos de demanda sometiendo |os datos
histéricos a modelos cuantitativos; 3. No obligue a la empresa a redlizar inversiones exageradas de
tiempo o dinero en su implementacion; 4. Aproveche |os mecanismos de registro de informacion asi
como las estructuras con las que | os datos son almacenados en registrosfisicos; 5. Se centre en analizar
los productos més incidentes en la generacion de ingresos para la empresa, dejando por fuera el
andlisis de productos con poca rotacion o poca contribucién alas ganancias brutas y; 6. Reduzcan €l
tiempo de calculo en pro de maximizar € tiempo disponible para las decisiones orientadas a cubrir la

demanda pronosticada.

Tomando en cuenta todos los aspectos anteriores, la primera decision para la propuesta fue
desarrollarla utilizando elementos contenidos dentro del software Microsoft Excel 2019, tales como
funciones, formulas y macros que agilicen e tiempo y precision de calculo de los elementos en
estudio, esto considerando la facilidad de acceso a dicho software. Por otra parte, se consider6 la
estructura actual de los datos recopilados para elegir e modelo adecuado para realizar € prondstico,
con lo que se determind que por ladisponibilidad de datosy por laestructura de los mismos, el método
de series de tiempo con suavizacion exponencial smple es €l que se puede aplicar de manera
inmediata, ofrece medidas de error adecuadas y no requiere gjustes adicionales a los datos historicos

ya existentes.

Debido a que € archivo incluye macros que automatizan la inclusion de funciones y exportacion de
informacion entre hojas, el formato del mismo sera “Hoja de calculo habilitada para macros”. Dentro

de este libro existiran 3 hojas. 1. La hoja de nombre “Historial de ventas” en la que los usuarios

deberén incluir los datos de ventas de las Ultimas 10 semanas para todos |os productos en estudio con
e fin de someterlos atratamiento estadistico, base parala generacion de prondsticos. En esta hoja se
encuentran también los respectivos calculos de prondsticos mediante el método de series de tiempo

con suavizacion exponencial simple, que son calculados mediante la formula =B16+(B$43* (B2-
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B16)), donde B16 contiene €l pronostico anterior, B2-B16 es el calculo del error del pronostico del

periodo anterior y B$43 contiene al guste Alfa, que puede ser ingresado manua mente u optimizado

mediante Solver para minimizar e MAPE. Por ultimo, esta hoja contiene el MAPE para cada uno de
los productos en base a la aplicacion de prondésticos con suavizacion exponencial simple utilizando

datos historicos.

llustracion 3 — Hoja “Historial de ventas” en la herramienta para prondstico.
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Fuente: Elaboracién propia (2022)

2. La hoja de nombre “ABC” en laque inicialmente se ubicalalista de todos los productos en estudio

ordenados de formaascendente de acuerdo asu codigo, en estahojael usuario solamente debe ingresar
las cantidades vendidas de cada producto durante la Ultima semana, la hoja ya contiene el precio
unitario de compra para cada producto, asi como € margen de ganancias brutas de los mismos,
utilizando codigo automatizado a través de la macro de nombre “ABC” la herramienta realiza la
siguiente secuencia de calculos: Primero calcula las ganancias brutas semanales por cada producto,
ordena los productos de manera descendente basdndose en |as cantidades de ganancias de la semana
de cada uno de dllos, luego realiza € calculo de la frecuencia porcentual absoluta y frecuencia
porcentual acumulada de la ganancia de cada producto respecto a las ganancias brutas totales de la
semana, en base a este Ultimo cdlculo, la herramienta agrupa los productos con frecuencias
porcentuales mayores hastallegar a un porcentaje acumulado del 80% y los clasifica como productos
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de “Categoria A”, mismos que en pasos posteriores seran los Unicos para los cuales se realizara
calculos de prondstico de demanda por considerarse, de acuerdo amétodo de clasificacién ABC, como
los més importantes en e modelo de generacion de ingresos de la empresa. Toda esta secuencia de
calculos se activa unavez que se han ingresado | as cantidades de productos vendidos durante la Ultima
semana en una serie de celdas habilitadas para tal fin (Resatadas en amarillo), la macro que realiza
estos procedi mientos se activa mediante el boton ABC ubicado ala derechadelatabla. !

llustracion 4 — Hoja “ABC” para ingreso de datos de ventas y clasificacion ABC
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Fuente: Elaboracion propia, 2022.

El altimo procedimiento a realizarse en la hoja “ABC” consiste en seleccionar los productos que
fueron clasificados como Categoria A y exportarlos hacia la hoja de cdlculo “productos A”, este
procedimiento se puede realizar manualmente, sin embargo, la herramienta también incluye una

macro que lo hace de manera automatizada y gjusta los datos exportados a la estructura de la hoja

1 Ver cédigo en Anexo 6
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destino con € fin de evitar errores en € célculo, una vez que fueron clasificados los productos, la
macro de nombre “exportar_A” se puede activar dando clic en el boton Exportar ubicado a la derecha
delatablaenlahoja ABC.?

3. La hoja de nombre “Productos A” es la ultima hoja de la herramienta. Una vez que se haintroducido
los datos histdricos de venta en la hoja “Historial de ventas” y clasificado los datos desde la hoja
“ABC”, en la hoja “Productos A” ya deben estar ubicados los productos que obtuvieron categoria A.
Esta dltima hoja contiene dos macros que importaran automaticamente los prondsticos de demanda
realizados con € método de suavizacion exponencial ssmple, asi como el MAPE de |os pronésticos
de las ultimas 10 semanas para dichos productos, |0 que brindard a la empresa e producto final
esperado, un prondstico de demanda semana basado en modelos estadisticos que utilizan datos
historicos de ventas para minimizar el error de acuerdo ala adecuacion del modelo elegido alacurva
de dichos datos de ventas, en este caso, se ha utilizado el modelo de series de tiempo con suavizacion
exponencia simple, sin embargo, la herramienta puede modificarse para utilizarse con otros model os
de prondstico que requieran de estructuras similares en los datos de origen, sin necesidad de hacer
cambios significativos en sus macros funciones o estructura en general. Puede aplicarse las macros
paraimportar pronéstico y error dando clic en los respectivos botones ubicados al |ado derecho dela

tabla ubicada en la hoja “Productos A”3

Con la disponibilidad de datos de prondstico semanal de demanda y los errores respectivos, las
directivas de |la empresa deben centrar sus esfuerzos en la determinacion del porcentaje de demanda
gue espera cubrir y finalmente en reabastecer su inventario en base la meta de ventas elegida para
estos productos durante la semana.

2 Ver codigo de la macro en Anexo 7

3 Ver codigos en anexos 8y 9
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[lustracion 5 — Hoja “Productos A” Importacién de prondéstico de demanday errores medios
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Fuente: Elaboracion propia, 2022.
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11. CONCLUSIONES

La distribuidora de helados Gurdidn cuanta con un sistema cualitativo para la elaboraciéon de
pronodsticos de demanda que se basa en € juicio del persona directivo y para interpretar los datos
histéricos de ventas realizados en cuadernos de registros de la empresa. Los prondsticos de demanda
elaborados mediante este sistema han resultado aceptabl es considerando que €l nivel de error (MAPE)
fue solo del 12.62% respecto alademandareal.

El inventario ha tenido un desempefio adecuado durante e periodo estudiado debido a que en la
mayoriade las semanas lainversion en inventario de productos parala comercializacion ha permitido
mantener porcentaj es de gananciabrutaque rondan el 36.75% sobre el total delosingresos, asi mismo,
en lamayoria de ciclos mensuales de venta se ha recuperado |os montos invertidos en stock antes de
la finalizacién del periodo, 1o que degja liquidez disponible para la reinversion antes de iniciar e
siguiente ciclo. Por ultimo, las cantidades de productos disponibles para cubrir la demanda previaa
reabastecimiento, han resultado adecuadas para mantener un balance entre las cantidades solicitadas

por los clientesy los costos en los que incurre la empresa para adquirir € producto.

Agencia de Helados Gurdian cuenta ahora con una herramienta basada en la utilizacion del software
ofimético Microsoft Excel 2019 para la redlizacion dd andisis automatizado de la informacion
histérica de venta de productos, clasificaciéon ABC de sus productos y elaboracion de prondstico
semana de demanda para los productos que mas contribuyen a la generacion de ganancias. Dicha
herramienta esta gjustada a |a estructura utilizada en 10s registros actuales ayuda a ahorrar tiempo en

el andlisis de datos historicos.

Contar con un mecanismo paraelaborar pronosti cos de demanda precisos le ha permitido alaempresa
gestionar de manera adecuada las decisiones en cuanto a cudles productos y en que cantidades se
deben surtir los almacenes para cubrir |a demanda de los ciclos semanales de operaciones, 10 que ha
evitado que la empresa incurra en sobrecostos por exceso de productos o costos de oportunidad por

falta de los mismos.

52



UNIVERSIDAD
NACIONAL
AUTONOMA DE
NICARAGUA,
MANAGUA
UNAN-MANAGUA

Facultad Regional Multidisciplinaria, Esteli / FAREM - Esteli
12. RECOMENDACIONES

A laempresaen estudio: Migrar los sistemas de registros y analisis de informacién hacia mecanismos
basados en la utilizacion de herramientas ofimati cas tal es como Microsoft Office o similares de codigo
abierto, con e fin de contar con sets de datos que puedan ser procesados y sujetos a métodos

cuantitativos que puedan aplicarse con agilidad independientemente del tamafio de la operacion.

A launiversidad: Contextualizar y delimitar las lineas de accion en investigaciones que contribuyan
aabordar de manera practica variables cuantitativas rel acionadas a la gestion de las empresas, con el
fin de establecer condiciones y conocimientos suficientes que permitan la masificacion de trabajos

gue vaya mas alla de o descriptivo en micro y pequefias empresas nacional es.

Al sector: Estudiar y pensar de maneraintegral en el redisefio del producto adecuandolo alas nuevas
realidades del entorno para aprovechar todos los factores que actualmente pueden potenciar al sector

de postres congel ados, un producto iconico en Nicaragua.
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14. ANEXOS

14.1. Anexo 1 - Hoja de registro de pedidos semanales

UNIVTRSIDAD Facultad Regional Multidisciplinaria, FAREM-Esteli

NACIOMNAL
AUTONOMA DE e , . .
nicaracua,  Andlisis alametodologia de pronostico de demanda parala gestion

WA de inventario de la empresa “Agencia de Helados Gurdian”,
Achuapa, ano 2022

Instrumento 1 (1-1).

HOJA DE REGISTRO DE PEDIDOS SEMANALES

N° | Descripcion | Unidad de | Cantidad del Precio Precio | Existencia Fechade

01 02 medida pedido Unitario Total total recepcion
03 04 05 06 07 08

Descripcion de campos para tabulacién de datos

N°: 01 Ordinal, dominio: nimeros naturales, Unico para cada registro.

Descripcion: 02 Nominal, codigo unico por producto de acuerdo a catédl ogo.

Unidad de medida: 03 Nominal (Unidad, Caja, Docena)

Cantidad: 04 Cantidad de productos recibidos como parte del pedido semanal.
Cuantitativo discreto, dominio: NUmeros naturales enteros

Precio unitario: 05 Cuantitativo continuo, moneda cordoba, Dominio: NUmeros racionales
(Naturaes)

Precio total: 06 Cuantitativo continuo, moneda cordoba, Rango: NUmeros racionales
(Naturales)

Existenciatotal: 07 Cantidad de productos recibidos sumada a la cantidad de productos en
previamente en existencia. Cuantitativo discreto, dominio: NUmeros
natural es enteros

Fechade recepcion: 08 Numero de serie asignado por el Software Microsoft Excel 2019 alafecha
en que se reciben los productos en €l local

Catalogo de productos aregistrar:
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Cddigo Descripcion Cddigo Descripcién Cédigo Descripcion
T01-01 | Paleta Chocolate T101-10 Paleta Futbolin T02-08 | Envasel litro
T01-02 T01-11 T02-09 | Envasellitro
Paleta 2x1 Paleta Napolitana (Asidero)
T01-03 | PaletaCocoa T102-01 Rolin Pin T02-10 | Envase medio galén
TO01-04 | PaletaFrutaRellena | T02-02 Super Eskimo T02-11 | Envase medio galon
T01-05 | Paleta Rocket T02-03 Sandwich T03-01 | Cono Bola
TO01-06 | PaletaFresa T02-04 Y ogurt T03-02 | Super Cono
T01-07 | Paetacremacon
galeta T02-05 Envase 30z
T01-08 | Paletacoco T102-06 Envase 8oz
T01-09 | Paletadulcedeleche | TO2-07 Envase medio litro
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14.2. Anexo 2 - Hojade control de inventario
3, | UNIVTRSIDAD Facultad Regional Multidisciplinaria, FAREM-Esteli
LR | NACIONAL
1 AUTONDMA DE P . o . , :
i%p?,  NICARAGUA, Analisis ala metodologia de prondstico de demanda para la gestion de inventario de la
| empresa “Agencia de Helados Gurdian”, Achuapa, afio 2022
Instrumento 2 (1-2).
CONTROL DEINVENTARIO
Fechade Tipo de Cdédigodd | Cantidad | Precio Precio | Cantidad | Precio | Precio | Saddode | Precio Precio
operacion | operacion | documento | compra | unitario | Total Venta | unitario | Totd producto | unitario total
01 02 03 03 compra | compra 06 Venta | Venta en Saddo Saddo
04 05 07 08 inventario del del
06 producto | producto
07 08
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14.3. Anexo 3 - Hojade registro de ventas semanaes

€5 | UNIVTRSIDAD Facultad Regiona Multidisciplinaria, FAREM-Esteli
s NJ&%DMAL

> TOMOMA DE .. ; L. »
;% =S ﬁ'fgameug. Andlisis ala metodologia de prondéstico de demanda para la gestion

| (e de inventario de la empresa “Agencia de Helados Gurdian”,
Achuapa, ano 2022

Instrumento 3 (1-3).

HOJA DE REGISTRO DE INGRESOS SEMANALES POR VENTAS

N° Descripcion Unidad de Cantidad Precio Precio Total Fechade
01 02 medida vendida Unitario 06 registro
03 04 05 07
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14.4. Anexo 4 — Control mensual de egresos

. | RESDAD Facultad Regiona Multidisciplinaria, FAREM-Esteli
B | TONOMA DE - ) - .,
nicaracua,  Andlisis alametodologia de prondstico de demanda parala gestion

brisiisiei o de inventario de la empresa “Agencia de Helados Gurdian”,
Achuapa, ano 2022

Instrumento 4 (1-4).

HOJA DE REGISTRO DE EGRESOS MENSUALES ASOCIADOS A
ALMACENAMIENTO DE PRODUCTOS

Mes Descripcion Unidad de Cantidad Precio Precio Total Fechade
01 02 medida 04 Unitario 06 registro
03 05 07
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14.5. Anexo 5 — Cuestionario para entrevista a miembros del equipo de direccién
5 | UNIVTRSIDAD Facultad Regional Multidisciplinaria, FAREM-Esteli
s NACIONAL
; . AUTONOMA DE Andlisis alametodol ogia de prondstico de demanda parala gestion de
S NICARAGUA, : : . . - ~
B | ANAGUA inventario de la empresa “Agencia de Helados Gurdian”, Achuapa, afio 2022

JyAN-MARNASGLA

Instrumento 5 (1-5).

CUESTIONARIO PARA ENTREVISTA A DIRECTIVAS DE LA EMPRESA HELADOS
GURDIAN RESPECTO A LOS METODOS PARA PRONOSTICAR LA DEMANDA SEMANAL
DE PRODUCTOS

Estimadas propietarias. Por medio de la presente se les solicita muy respetuosamente nos brinde
informaci 0n respecto al proceso de prondstico de demanda para determinar | as canti dades semanales
de producto a pedir por parte de la agencia Achuapa. Agradeceremos su valioso apoyo para éxito de
laactual investigacion.

Proposito: Elaborar diagnéstico de la metodologia de pronéstico de demanda mediante la estimacion
delos nivelesde error.

Nombre de la entrevistada:

Cargo dentro de la empresa:

Grado académico: Especialidad:

Afios de experienciaen laindustria:

Fechaen que seredlizala entrevista: Hora: de a

Preguntas guia (Tomarlas como referenciay anotar o grabar |as respuestas)
1. ¢Cud es €l tipo derubro a que se dedica de la empresa?
2. ¢Qué categoria de productos comercializala empresa?

. ¢Cudles son |os productos de mayor rotaciéon?

A W

. ¢COmo estan clasificados |os productos en e almacén?
5. ¢Qué métodos para pronosticar la demanda conoce usted?
6. ¢Qué métodos utiliza en la empresa para pronosticar la demanda semanal de productos?

7. ¢Qué tan acertados han resultado |os prondsticos usados para pronosticar la demanda?
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8. ¢Pone en practica algin mecanismo para asegurar que nunca le falten los productos méas
demandados?

9. Para pronosticar lademanda ¢Toma en cuenta la estacionalidad de |os productos?

10. ¢Podria describir paso por paso e proceso de prondstico de lademanday elaboracion de pedidos
Semanal es?
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14.6. Anexo 6 — Codigo Visual Basic de lamacro de nombre “ABC” parala clasificacion

de productos en base a ganancias brutas por ventas de la Ultima semana

Sub ABC()

"ABC Macro

' Redliza automati camente la seleccién de Productos A de acuerdo alos mérgenes de contribucion a
las ganancias

" Jorge Luis Ochoa - V Afio de administracion de empresas Sabatino - FAREM Esteli

Range("F2").Select

Application.CutCopyMode = False

ActiveCell.FormulaR1C1 = "=RC[-3]* RC[-1]"

Range("F2").Select

Selection.Copy

Range("F3:F25").Select

Selection.PasteSpecia Paste:=x|PasteFormulas, Operation:=xINone, _
SkipBlanks:=False, Transpose:=False

Range("F2:F25").Select

Range("F25").Activate

Application.CutCopyMode = False

Selection.Copy

Selection.PasteSpecial Paste:=x|PasteV aues, Operation:=xINone, SkipBlanks _
:=False, Transpose:=False

Range("A1").Select

Application.CutCopyMode = False

Range("A1").Select

Selection.AutoFilter

ActiveWorkbook.Worksheets("ABC").AutoFilter.Sort.SortFields.Clear

ActiveWorkbook.Worksheets("ABC").AutoFilter.Sort.SortFields.Add2 Key:=Range( _
"F1:F25"), SortOn:=xISortOnV alues, Order:=xIDescending, DataOption:= _
x| SortNormal

With ActiveWorkbook.Worksheets("ABC").AutoFilter.Sort
.Header = xlIYes
.MatchCase = False
.Orientation = xITopToBottom
.SortMethod = xIPinYin
Apply

End With

Range("F27").Select

ActiveCell.FormulaR1C1 = "=SUM(R[-25]C:R[-2]C)"

Range("G2").Select

Application.CutCopyMode = False

ActiveCell.FormulaR1C1 = "=RC[-1]/R27C6"

Range("G2").Select

Selection.Copy

Range("G3:G25").Select

Selection.PasteSpecia Paste:=x|PasteFormulas, Operation:=xINone, _
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SkipBlanks.=False, Transpose:=Fase

Range("H2").Select

Application.CutCopyMode = False

ActiveCell.FormulaR1C1 = "=SUM(R2C7:RC[-1])"

Range("H2").Select

Selection.Copy

Range("H3:H25").Select

Selection.PasteSpecial Paste:=x|PasteFormulas, Operation:=xINone, _
SkipBlanks.=False, Transpose:=Fase

Range("12").Select

Application.CutCopyMode = False

ActiveCell.FormulaR1C1 = "=VLOOKUP(RC[-1],R2C11:R4C12,2,TRUE)"

Range("12").Select

Selection.Copy

Range("13:125").Select

Selection.PasteSpecial Paste:=x|PasteFormulas, Operation:=xINone, _
SkipBlanks.=False, Transpose:=Fase

Range("A1").Select

Selection.AutoFilter

End Sub
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14.7. Anexo 7 — Cédigo Visual Basic de la macro de nombre “exportar_ A”

Sub exportar_A()

"exportar_A Macro

" Exporta |os datos de productos categorizados como Productos A Hacia una hoja de excel dentro del
libro de trabajo

" Jorge Luis Ochoa - V Afio de administracion de empresas Sabatino - FAREM Esteli

Range("A1").Select
Selection.AutoFilter
Range("12").Select
ActiveSheet.Range("$A$1:$1$25"). AutoFilter Field:=9, Criterial:="A"
Range("A2:133").Select
Selection.Copy
Sheets("Productos A").Select
Range("A2").Select
ActiveSheet.Paste
Sheets("ABC").Select
Range("11").Select
ActiveSheet.Range(" $A$L:$I$25"). AutoFilter Field:=9
Range("A1").Select
Application.CutCopyMode = False
Selection.AutoFilter
Sheets("Productos A™).Select
Range("A2").Select
End Sub
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14.8. Anexo 8 — Cédigo Visual Basic de la macro de nombre “Arrastrar_error_pronostico”
Sub arrastrar_error_pronostico()

" arrastrar_error_pronostico Macro

Range("K2").Select
ActiveCell.FormulaR1C1 = _
"=IF(NOT(ISERROR(HLOOKUP(RCI[-10],'Historial
ventas!'R1C2:R44C25,27,FAL SE))),HLOOKUP(RCJ-10], Historial
ventas!R1C2:R44C25,27,FALSE),"""")"
Range("K2").Select
Selection.Copy
Range("K3:K23").Select
Selection.PasteSpecia Paste:=x|PasteFormulas, Operation:=xINone, _
SkipBlanks:.=False, Transpose:=False
Range("K2:K23").Select
Application.CutCopyMode = False
Selection.NumberFormat = "0.0"
Selection.NumberFormat = "0.00"
Range("L2").Select
ActiveCell.FormulaR1C1 =""
Range("K2").Select
End Sub
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14.9. Anexo 9 — Cédigo Visual Basic de la macro de nombre “Arrastrar_error”

Sub Arrastrar_error()

"Arrastrar_error Macro

Range("L2").Select
ActiveCell.FormulaR1C1 = _
"=IF(NOT(ISERROR(HLOOKUP(RCI-11], Historial
ventas!R1C2:R44C25,44,FAL SE))),HLOOK UP(RC[-11],'Historial
ventas!R1C2:R44C25,44,FALSE),"""")"
Range("L2").Select
Selection.Copy
Range("L3:L23").Select
Selection.PasteSpecial Paste:=x|PasteFormulas, Operation:=xINone, _
SkipBlanks.=False, Transpose:=Fase
Range("A1").Select
Application.CutCopyMode = False
Range("A1").Select
End Sub
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14.10. Anexo 10 — Guiavisua paralautilizacion de la herramienta de prondstico.

| - Hoja “Historial ventas”

Paso 1: Introducir datos historicos de ventas por producto (Ultimas 10 semanas)
Paso 2: Introducir e factor de gjuste Alpha por cada producto
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II- Hoja “ABC”

Paso 1: Introducir cantidad de unidades vendidas por producto durante la Gltima semana
Paso 2: Ejecutar lamacro ABC
Paso 3: Ejecutar la macro Exportar
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I11- Hoja “Productos A”

Pasos 1: Ejecutar lamacro paraimportar prondstico
Paso 2: Ejecutar |la macro paraimportar error
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