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RESUMEN

El sistema de prondsticos se realiza con el objetivo de tener procesos de inventarios
exactos y mantener la disponibilidad de los productos que se requieren para la
empresa y para los clientes, compromete el funcionamiento de los procesos y la
rentabilidad de las organizaciones, por esta razon es de vital importancia su control.
La eficiencia en los sistemas de prondsticos es un reto al que se enfrentan las
empresas actualmente para reducir costos y cumplir con la satisfaccion del cliente.

El objetivo de este proyecto consistio en generar una propuesta de mejoramiento al
sistema prondsticos del Supermercado Punto Mercar S.A, para cumplir con los
objetivos de gerencia y satisfacer al cliente. El enfoque se centré especificamente
en determinar el método de prondsticos con menor error cuadratico medio en las
3 primeras lineas que generan mayor participacion en las ventas de la empresa.
Este proyecto inici6 con la caracterizacion del modelo actual de gestion de
inventarios, logrando identificar el proceso desde la compra hasta la llegada de la
mercancia. En segunda instancia, se realizdé una clasificacion de los productos
estratégicos de la organizacion, a partir del andlisis de las variables de participacion
de cada referencia en las ventas totales y la variacion de la demanda. Por ultimo,
se realizd un estudio para determinar cual era el mejor sistema de prondésticos que
se ajustaba a la compafiia, para ello se utilizé una herramienta que determiné el
mejor tipo dependiendo del comportamiento de la demanda, todo esto con el
propdsito de generar un mejoramiento en el sistema de prondsticos para el
Supermercado Punto Mercar S.A.



INTRODUCCION

El supermercado Punto Mercar se enmarca un escenario que registra una situacion
de liquidez rentable, pero actualmente en la organizacion se esta generando
incumplimiento en la satisfaccion al cliente y demanda cumplida. La principal causa
evidenciada de este problema es que existe un déficit en el inventario de productos
de alta rotacion y acumulacion de productos de baja rotacion, lo cual genera roturas
de inventario en la cadena de suministro y desabastecimiento de la mercancia.

El presente proyecto de grado que se desarrolla en este documento tiene como
objetivo generar una propuesta de un sistema de prondsticos para el supermercado
Punto Mercar. En el cuerpo de este documento se presentaran los objetivos,
contexto, justificacién, fundamentos tedricos y metodologia que soportaran la
investigacion.

Para la ejecucion de este proyecto en primer lugar se presentara la situacion actual
de la empresa, tanto sus problemas como las posibles causas, exhibidas en la
herramienta de Ingenieria Industrial Ishikawa y ademas los puntos que se deben
mejorar para el buen funcionamiento de la organizacion. Este proceso se hace con
el objetivo de encontrar la pregunta problema en la cual se enmarcara el desarrollo
de este proyecto. Posteriormente, se presentaran los objetivos que se empezaran
a cumplir en la ejecucion del proyecto. Ademas, se muestra el marco de referencia
con el propésito de tener en cuenta los fundamentos tedricos e investigaciones que
anteceden este proyecto. Finalmente se presenta la metodologia que se va a
implementar en el desarrollo del proyecto.



1. Contexto, Formulacién y Justificacion del Problema

Los sistemas de pronosticos son una herramienta necesaria para estimar con
anticipacion la cantidad de bienes o servicios que seran solicitados, proporciona un
estimado cuantitativo o una estimacién acerca de las demandas futuras que se
elaboran en base a las dimensiones pasadas (Pindyck and Rubinfeld, 2001).

Este estudio se centra en las necesidades identificadas en sistemas de prondsticos
de la empresa Punto Mercar S.A., un supermercado que nacié en 1999 en Pradera
Valle, cuya actividad principal es la venta de bienes de consumo como alimentos,
articulos de aseo personal, limpieza y productos para el hogar. Actualmente tiene
una sucursal ubicada en el municipio de Aguazul Casanare, la cual seréa el objeto
de estudio para desarrollar este proyecto de grado.

La empresa cuenta con 880 proveedores y aproximadamente 14.778 productos en
55 lineas. Segun el reporte de ventas realizado por la gerente comercial, en el 2019
su crecimiento ha sido significativo pero desordenado. En la ilustracion 1 se puede
observar el comportamiento de tendencia creciente de las ventas en pesos ($) entre
enero y diciembre del 2019, las cuales estan entre 1°000.000.000 y 1’768.827.946.
Debido a la mala gestion en el proceso de compras y desorden por falta de
fundamentos tedricos, surgen problemas de gestion administrativa ocasionada por
una mala planificacion de la demanda, lo cual hace que se sumen dificultades
operacionales, impidiendo alcanzar los objetivos de la gerencia y ademas no
permite cumplir con la satisfaccién al cliente.

Tendencia de ventas 2019
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llustracion 1: Tendencia de ventas en el afio 2019

Fuente: Los Autores



Para realizar una estimacion de los productos, la empresa determina las cantidades
a ordenar basado en la experiencia del administrador y teniendo en cuenta el valor
sugerido por el sistema 228 (Software SIESA), el cual le genera informacion de
forma detallada de la ultima orden de compra, precio, existencia actual, rotacion en
determinado lapso de dias, dias de inventario y cantidad sugerida. A pesar de esto,
el proceso no lo realizan de manera eficiente, existen faltantes de productos de alta
rotacion y acumulacion de mercancias de los productos de baja rotacion.

El escenario ilustrado muestra la necesidad de mejorar los sistemas de prondsticos
de la organizacion, puesto que los modelos y técnicas que estan siendo utilizados
actualmente para realizar estimaciones de la cantidad a ordenar en cada una de las
referencias de la compafiia no estan generando los resultados esperados. Se
requiere mejorar el modelo actual con el fin de realizar prondsticos més precisos,
procurando, reducir las pérdidas y mejorar el nivel de servicio al cliente.

Para analizar las causas del problema, se utilizd la herramienta Ishikawa teniendo
en cuenta cuatro aspectos principales los cuales son mano de obra, método,
material y medio ambiente. Es importante analizar cada uno de estos componentes
ya que pueden brindar parametros importantes los cuales pueden ayudar a la
definicion de un sistema de prondsticos.
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sistemas de control
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llustracién 2: Herramienta Ishikawa

Fuente: Los Autores
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Los sistemas de prondsticos son uno de los temas mas complejos y apasionantes
de la planeacion y administracion de la cadena de abastecimiento. Es muy comun
escuchar a los administradores, gerentes y analistas de logistica afirmar que uno de
sus principales problemas a los que se deben enfrentar es la administracion de los
sistemas de prondsticos debido a que se debe tener un alto grado de precision. Uno
de los problemas tipicos, por ejemplo, es la existencia de excesos y de faltantes de
inventarios: “Siempre tenemos demasiado de lo que no se vende o consume, y
muchos agotados de los productos que mas rotan”. (Vidal Holguin, 2010).

En la mayoria de los negocios, ya sean de produccion o servicios, se videncia que
las decisiones tomadas en el presente y que tienen grandes repercusiones en el
futuro, son las que fueron respaldadas por la intuicion de las personas encargadas
del area. Para las organizaciones hoy en dia es de gran importancia el nivel de
incertidumbre que se tiene hacia el mercado, y para lograr que esos niveles sean
cada vez menores, se debe recurrir a sistemas de prondésticos que permitan tener
un mejor respaldo que la intuicién a la hora de tomar decisiones (Hanke y Wichern,
2006).

El sistema de prondstico puede afectar directamente los costos de operacion en las
organizaciones, es por lo que se considera una parte fundamental en las empresas
y el buen manejo puede causar un efecto favorable para las finanzas de la
organizacién. Teniendo sistemas solidos de prondsticos se pueden evaluar las
necesidades de mano de obra, estimaciones futuras de capital, también se debe de
tener en cuenta que un mal prondstico puede deteriorar el nivel de servicio al cliente,
ya que los prondsticos ayudan a tener oportunidad en el inventario para poderlo
ofrecer al cliente, y de esta manera, satisfacer las expectativas en la disponibilidad
del producto o servicio (Ballou, 2005).

Por ello, se identifica la necesidad de aplicar herramientas de la Ingenieria Industrial
para realizar una mejora en los sistemas de prondsticos en el supermercado Punto
Mercar S.A.

Con base en lo anterior, la pregunta de investigacion es la siguiente:

¢, Cual sistema de prondsticos se debe implementar para aumentar la precision del
abastecimiento en el supermercado Punto Mercar S.A.?

11



2. Objetivos

2.1 Objetivo del Proyecto

Generar una propuesta de mejoramiento al sistema prondsticos en base al historico
de ventas del Supermercado Punto Mercar S.A.

2.2 Objetivos Especificos

e Caracterizar el sistema actual de control de cadenas de abastecimiento y
control de inventarios en el Supermercado Punto Mercar a través de
aplicacion de técnicas de recoleccion de datos.

e Analizar los diferentes sistemas de prondsticos que se pueden aplicar a la
organizacion teniendo en cuenta puntos criticos de abastecimiento, carencia
de inventario y nivel de confiabilidad actual del inventario.

e Determinar el sistema de prondstico de inventarios que mejor se ajuste a los
parametros y restricciones del supermercado.

2.3 Entregables

e Flujograma de la actual cadena de abastecimiento y control de inventarios.

e Clasificacion de los productos representativos de la empresa por medio de la
herramienta ABC.

e Informe de resultados y propuesta de mejoramiento en los prondsticos en
base a las ventas historicas.

12



3. Marco de Referencia

3.1 Antecedentes

Los sistemas de prondsticos han sido profundamente examinados en la literatura y
es de gran interés ya que ayudan a tener eficiencia en procesos operativos de la
organizacion. El desarrollo de este proyecto tiene muchas similitudes con
investigaciones y/o publicaciones anteriores por fuera y dentro de Colombia. Se
puede encontrar que muchos proyectos desarrollados estan enfocados a empresas
del sector manufacturero y no en organizaciones enfocadas a la comercializacion y
venta de bienes de consumo en sistema de autoservicio; a pesar de las diferencias
de enfoque, se puede examinar que la relacion que tiene este proyecto con los
demas, es la realizacion de diagnosticos de la situacion inicial de la empresa,
distribucion fisica, codificacion de productos y documentacion acerca de la
clasificacion ABC.

Un estudio publicado en el 2011 por la revista politécnica titulado “Supply chain
management strategies based on demand planning in Colombia”, muestra como la
logistica y las cadenas de suministro deben ser generadoras de ventajas
competitivas con las demas organizaciones, en el documento se expone como en
las empresas colombianas existe una aplicacion de la planificacion de la demanda.
Ademas, se evidencia que esta es una herramienta imprescindible. Este articulo
ayuda a ilustrar los modelos méas importantes utilizados para la gestién de la
demanda. Incluso hace referencia a la metodologia adecuada que se debe llevar a
cabo para elegir los modelos de pronédsticos en funcién del comportamiento
analizado de las series de tiempo y la dindmica que se logra presentar en los
diferentes mercados.

Para entender la dindmica entre los diferentes tipos de prondsticos y el inventario
de producto terminado se puede dirigir a un articulo llamado “Dinamica de los
sistemas para la seleccion de prondstico con base en el impacto de excesos y
faltantes” publicado por la Universidad Icesi, este articulo ayuda en la ilustracion de
la importancia de los prondésticos sobre los inventarios y los procesos operativos
que se llevan dentro de la organizacion.

En la propuesta de un sistema de prondsticos, muchas personas han aportado sus
conocimientos a organizaciones especificas. En la Universidad Militar Nueva
Granada, en el programa especializacion en gerencia logistica integral, se realiz6
un proyecto con el objetivo de seleccionar un método de prondstico de la Demanda
para la estandarizacion de compras de empaque y embalaje en la empresa
Servientrega S.A.S en la ciudad de Bogotd. En este proyecto se realiz0 una
investigacién de las modelos existentes y se analizé las caracteristicas de cada una
de las referencias en las cuales fueron aplicadas. Seguidamente, se seleccion6 un
modelo de planeacién de la demanda, y se basaron en 5 parametros, los cuales
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fueron fundamentales para el correcto funcionamiento de la propuesta. Los
siguientes parametros son recursos necesarios para la implementacion de la
metodologia: complejidad de la metodologia, idoneidad del método segun la
experiencia de los trabajadores del establecimiento, tiempo de ejecucién, aumento
de la rentabilidad y priorizacion de pedidos. Enfocandonos en el presente proyecto,
es de gran importancia tener en cuenta los 5 parametros anteriormente
mencionados debido a que sirven como método de planteamiento para encontrar la
mejor propuesta que se adapte a la organizacion en la que estamos enfocandonos.

Ademas, en la universidad Icesi se han realizado diversos trabajos de grado
respecto al tema de planeacion de la demanda. De este grupo se puede destacar
un proyecto en especifico, es acerca del desarrollo de un modelo de prondsticos
para una empresa comercial de la ciudad de Cali, en su desarrollo se realizé una
clasificacion ABC de todos los items de la organizacion y después se concentraron
en los items tipo A para realizar el correcto analisis de los prondsticos, esta
segmentacion de producto se us6 como ejemplo con el objetivo de hacer una
correcta segmentacion y analisis en los productos de Punto Mercar.

Manuel Rojas, Ingeniero Industrial de la universidad Ricardo Palma en Perq,
presenta un caso de estudio acerca de una empresa en el sector metalmecanico, la
cual ha tenido un crecimiento rapido y desordenado, el propone realizar un proyecto
en pro del mejoramiento de prondsticos de la demanda. Dentro del desarrollo,
realiza analisis de administracion de la demanda, esto ayudd a entender los
meétodos que se pueden utilizar para realizar un analisis de la demanda. Ademas,
se tom6 como referencia el proceso de implementacion de prondsticos dentro de
los items de la compaiiia.

El articulo Forecasting for Marketing elaborado por Armstrong y Roderick en la
universidad de Pennsylvania habla acerca de la investigacion de método de
pronéstico en pro del mejoramiento en la prevision de marketing. Este articulo es
muy interesante ya que muestran las caracteristicas de cada uno de los métodos
de prondsticos y sus relaciones con las demas areas de la compafiia. Ademas,
realizan una comparacion entre los diferentes usos de cada uno de los modelos v,
la dinamica a la hora de realizar la seleccion de un modelo de prondstico para un
item especifico.

3.2 Marco Te6rico

3.2.1 Almaceén
Es el espacio fisico que tiene toda organizacion con el objetivo de administrar,

proteger y mantener en orden los productos antes de ser requeridos para la venta.
Esta area de la empresa rinde un beneficio de manera periddica debido a que se

14



busca que lo almacenado tenga tiempos rapidos de entrada y salida, lo cual quiere
una alta rotacién. Las tareas principales de esta area son las siguientes (Vidal,
2010):

Recepcion de la mercancia desde una fuente.
Almacenamiento de mercancia.

Mantenimiento y cuidado de la mercancia almacenada.
Administracion y control en la existencia de inventario.

3.2.2 Diagrama SIPOC

El nombre SIPOC, proviene de sus siglas en ingles Supplier — Inputs — Process —
Outputs — Customers, y es utilizado para representar graficamente un proceso de
gestion dentro de una organizacion. Esta herramienta es un diagrama que permite
visualizar el proceso de una manera sencilla, teniendo en cuenta cada una de las
partes implicadas en el mismo.

Dentro del diagrama deben de quedar explicitos todos los aspectos que conforman
el proceso, esto debido a que el diagrama ayuda a definir métricas para evaluar el
desempefio e identificar las actividades que agreguen valor, Facilita la identificacion
de desperdicios, ayuda a la deteccién de oportunidades de mejora y cuellos de
botella.

El formato utilizado es una tabla, en esta se tienen 5 columnas las cuales son:

1. Proveedor: Se explica el area o persona que suministra lo que se necesita
para ejecutar el proceso.

2. Entradas: Contiene los insumos requeridos para llevar a cabo el proceso. Se
puede considerar como recursos a la informacién, materiales y personas.

3. Procesos: Se determinan las actividades llevadas a cabo en la

transformacioén de las entradas, dandoles un valor agregado y convirtiéndolas

en salida.

Salida: Se muestran los resultados esperados del proceso.

Cliente: Mencionan las personas o0 partes interesadas que reciben el

resultado final del proceso.

ok

3.2.3 Prondsticos

Segun (Julian Andres Zapata Cortes, 2014), los prondésticos son un elemento
fundamental en el manejo de los inventarios, ya que es necesario que los
administradores contemplen los cambios futuros en demanda por parte de los
clientes, hagan predicciones de las demandas de los proximos periodos de tal
manera que se asegure la disponibilidad de los productos a los mismos, e impulsen
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los procesos que se requieren para cumplir con el nivel de servicio requerido. Son
de esta manera un elemento fundamental para iniciar los procesos de la cadena
logistica que velan por asegurar la disponibilidad de materiales dentro de la
empresa, actividad directamente ligada a la gestion de los inventarios. Los
prondsticos sirven tanto para la planeacién a corto y mediano plazo, como a largo
plazo.

Se dispone de varios métodos de prondstico estandarizados. Estos se han
dispuesto en tres grupos: cualitativos, de proyeccién histérica, y causales. Cada
grupo difiere en términos de la precision relativa en el prondstico sobre el largo plazo
y el corto plazo, en el nivel de sofisticacion cuantitativa utilizada y en la base logica
(informacion historica, opinidbn experta o0 encuestas) de la que se deriva el
prondstico.(Ballou, 2005)

3.2.4 Prondsticos Cualitativos

Estos métodos cualitativos, se basan en el conocimiento de personas expertas, y
gue por ende tienen el conocimiento suficiente para realizar predicciones en el
futuro, segun sus juicios. Estos prondsticos son ideales para situaciones donde se
cuenta con pocos datos para pronosticar o en los casos en que simplemente no se
tenga informacion. (Julian Andres Zapata Cortes, 2014).

Los modelos mas comunes en el prondstico del tipo cualitativo son:

e Estimacién del personal comercial - Suma de las estimaciones de los jefes
de zona

e Paneles de consenso - Reuniones de discusion abierta

¢ Analogia histérica - Basada en la evoluciéon de un articulo similar

e Estudio de mercado - Comprueba hipétesis respecto al mercado - Método
Delfos

3.2.5 Pronésticos Histoéricos

Cuando se dispone de una cantidad razonable de informacién histérica y las
variaciones de tendencia y estacionales en las series de tiempo son estables y bien
definidas, la proyeccion de esta informacion al futuro puede ser una forma efectiva
de pronostico para el corto plazo. La premisa béasica es que el patron del tiempo
futuro sera una réplica del pasado, al menos en gran parte. La naturaleza
cuantitativa de las series de tiempo estimula el uso de modelos matematicos y
estadisticos como las principales herramientas de prondstico. La precision que
puede lograrse para periodos de prondstico menores a seis meses por lo general
es buena. Estos modelos trabajan en forma adecuada simplemente debido a la
estabilidad inherente de las series de tiempo en el corto plazo.(Ballou, 2005)
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Segun (Ballou, 2005) las técnicas mas utilizadas para el pronéstico del tipo historico
son:

e Promedios moviles: Es una herramienta utilizada cuando los datos al ser
analizados en una serie de tiempo se identifican como estables, en el
procedimiento cada valor que se obtiene desde una serie de tiempo es el
promedio aritmético o ponderado de una secuencia de valores dentro de la
serie, con el fin de seleccionar un nimero de valores que puedan eliminar los
efectos de estacionalidad o irregularidad.

e Suavizacion exponencial simple: Este método es utilizado para las demandas
estables o uniformes. Consiste en tener una constante alfa y su valor va a
estar comprendido entre O y 1, el valor corresponde a la necesidad de darle
mMas peso a datos recientes cuando el valor alfa sea mas elevado y a datos
anteriores cuando este valor sea mas bajo.

e Suavizacion exponencial doble: Es utilizado para datos que tienen una
demanda de tendencia creciente o decreciente. Requiere de dos constantes
de suavizacion: alfa y delta, el valor alfa funciona del mismo modo que en la
suavizacion exponencial simple, en el caso del valor delta, se encuentra que
un valor delta alto responde con mas velocidad a los cambios de la tendencia
y un valor inferior hace que se suavice la tendencia actual, lo cual da menor
importancia a los datos recientes.

e Proyecciones de tendencia: Se utiliza en demandas con tendencia creciente
o decreciente. Esta técnica se encarga de realizar una ecuacién matematica
para de crear una linea de tendencia con los datos histéricos y asi, de esta
forma, poder hacer la proyeccion. Se debe tener en cuenta que con esta
técnica existen demasiadas variaciones, como método de pendiente
caracteristica, de polinomios y logaritmicas.

e Método Croston: Se recomienda utilizar este método de pronésticos cuando
la demanda se comporta de manera erratica. Este método realiza una
separacion de la serie de tiempo en dos partes, en la primera se tienen los
valores positivos de la demanda, y la segunda, abarca los tiempos entre
demandas consecutivas no nulas. Con lo anterior se logra realizar una
estimacion de la prevision, esto es por medio de una suavizacién exponencial
y después, los dos valores se actualizan en el momento que existe un valor
no nulo de demanda.

e Minimos cuadrados: Dado un conjunto de datos se busca determinar una
funcidén la cual tenga mayor proximidad con los datos y de esta forma
proporcionar una demostracion de la relaciéon entre los puntos. Este método
es utilizado para realizar estudios de una serie de datos con el objetivo de
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expresar el comportamiento de manera lineal y poder minimizar los errores
de los datos.

3.2.6 Métodos Causales

La premisa basica sobre la que se construyen los métodos causales para
prondsticos es que el nivel de la variable pronosticada se deriva del nivel de otras
variables relacionadas. Por ejemplo, si se sabe que el servicio al cliente tiene un
efecto positivo sobre las ventas, entonces al conocer el nivel proporcionado del
servicio al cliente podra proyectarse el nivel de las ventas. Podriamos decir que el
servicio "causa" las ventas. En la medida que puedan describirse adecuadas
relaciones de causa y efecto, los modelos causales pueden ser bastante buenos
para anticipar cambios mayores en las series de tiempo y para pronosticar de
manera precisa sobre un periodo de mediano a largo. Los modelos causales vienen
en una variedad de formas: estadisticos, en el caso de los modelos de regresion y
economeétricos; y descriptivos, como en el caso de los modelos de entrada-salida,
ciclo de vida y simulacién por computadora. Cada modelo deriva su validez a partir
de los patrones de informacién histérica que establecen la asociacién entre las
variables para prediccién y la variable que se pronosticara. (Ballou, 2005)

3.2.7 Error del Pronéstico

En la medida en que el futuro no es reflejado perfectamente por el pasado, el
prondstico de la demanda futura por lo general tendra cierto grado de error. Dado
qgue el ajuste exponencial es una prediccion de la demanda promedio, se busca
proyectar un rango dentro del cual caera la demanda real. Esto requiere un
pronéstico estadistico. El error en el prondstico se refiere a lo cerca que se halla el
prondstico del nivel de demanda real. Se expresa adecuadamente- en forma
estadistica como error cuadratico medio (MSE), error estdndar (o) o desviaciéon
absoluta media (MAD). (Ballou, 2005).

E
MAD=h
n

Ecuacién 1: Férmula de la Desviacion Absoluta Media (MAD)
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Ecuacion 2: Férmula del Error Estandar

L E

MSE =

Ecuacion 3: Férmula del Error Cuadratico Medio

Fuente:(Krajewski et al., 2009)

El simbolo matematico || se usa para indicar el valor absoluto; es decir, indica que
debe hacerse caso omiso de los signos positivos o negativos. Si el valor del MSE,
la so la MAD es pequefio, el pronéstico se aproxima generalmente a la demanda
real; en contraste, un valor grande indica la posibilidad de errores de prondstico
considerables. Las dos medidas difieren por la forma en que ponen de relieve los
errores. Los errores grandes reciben una ponderacion mucho mayor en el MSE y la
O porque en estos casos los errores son cuadraticos. La MAD es una medida muy
comun del error de prondstico porque los gerentes la comprenden facilmente; se
trata simplemente de la media de los errores de prondstico a través de una serie de
periodos, sin considerar si dichos errores consistieron en estimaciones excesivas o
en subestimaciones.(Krajewski et al., 2009)

3.2.8 Gestién de inventario

La gestidén de inventario se encarga de regular el registro, compra y salida de los
productos, es una de las funciones administrativas mas importantes que se lleva a
cabo en la organizacion, debido a que administra un buen porcentaje del capital de
trabajo y afecta directamente el indice de cumplimiento al cliente, una gestién
efectiva de inventario debe cumplir con las siguientes funciones (Cortes, 2014):

Sistema de seguimiento al inventario.

Prondstico confiable de la demanda o informacion de POS.
Conocimiento del Lead time y su variabilidad.

Costos estimados de mantener, ordenar o de faltantes.
Sistema de clasificacion.
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3.2.9 Clasificacion ABC

La Clasificacion ABC es una metodologia de segmentacion de productos mono
criterio, tales como el costo unitario y/o el volumen anual demandado. En esta
metodologia se divide al inventario en tres categorias (ABC) en términos del
porcentaje que representa el nUmero de articulos y el porcentaje del valor total.
(Bhagwat and Sharma, 2007)

Para definir cuéles items deben formar parte de cada clase (A, B o C), se escoge
un porcentaje de mayor a menor, de acuerdo con el orden secuencial dado por la
mayor utilizacion de los items. Usualmente, los items clase A constituyen del 10 al
20% de los primeros items dentro de la clasificacién, contando con el 60% al 80%
del valor total de las ventas anuales; los items clase B constituyen entre un 20 y un
40% del total de items, contando entre el 20% y el 30% restante del valor anual; y
los items clase C, usualmente los mas numerosos, constituyen el resto, contando
con una pequefa parte del total de la inversion en inventario, la cual usualmente no
pasa del 10% del total de ventas de la empresa.

Pueden existir, ademas, otras clasificaciones que incluyen, por ejemplo, items
“stuper importantes” tipo AA (o AAA), items nuevos tipo N y, en algunas ocasiones,
cuando el numero de items clase C es muy grande, es conveniente definir un tipo
D, para aquellos items de muy bajo volumen anual e items que estan
desapareciendo, o que ya no deberian estar activos en el sistema de informacion
de la empresa. (Vidal Holguin, 2010)
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llustracion 3: Clasificacion ABC

Fuente: (Krajewski et al., 2009)

3.2.10 items Individuales o Stock Keeping Units (SKU)

Las decisiones sobre inventarios se basan, en dltima instancia, en items
individuales. El término en inglés Stock Keeping Unit (SKU), para designar una
unidad en inventario, se utiliza ampliamente, inclusive en nuestro medio. Un SKU
es un item individual que se puede diferenciar claramente de otro, o sea que tiene
diferentes codigos en el sistema de informacion asociado o, incluso, que, aun
teniendo el mismo cdédigo, se localiza en regiones geograficas diferentes. En
algunas ocasiones pueden existir SKU con diferencias en detalles muy pequefios,
por ejemplo, en su color. En otras ocasiones, dependiendo de los objetivos que se
persigan, la clasificacion puede ser mas agregada y un SKU puede representar
familias de articulos semejantes, aunque de diferente color.(Vidal Holguin, 2010).
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4. Metodologia

Objetivo 1: Caracterizar el sistema actual de control de cadenas de
abastecimiento y control de inventarios en el Supermercado Punto Mercar

S.A.

Actividad

Método

Se realizé una caracterizacion de la cadena
de abastecimiento de la empresa y el
manejo de los inventarios. Con el objetivo
de presentar la descripcion del proceso,

Recoleccion de datos: Proceso de
abastecimiento, informe de ventas y
saldo de inventario.

definiendo especificamente sus entradas,
salidas, proveedores y clientes, de esta
manera se puedo analizar de inicio a fin
para tener una interpretaciéon mas detallada
del proceso investigado en la organizacion.

Diagrama SIPOC y flujograma

Objetivo 2: Analizar los diferentes sistemas de prondsticos que se pueden
aplicar a la organizacion.

Actividad

Método

Se identificaron las lineas que tienen mayor
porcentaje de participacion en las ventas;
continuo a esto se investigaron los
diferentes sistemas de prondsticos y se

Clasificacion ABC

desarroll6 una herramienta en Excel para
realizar el andlisis de los sistemas de
pronasticos que podian ser aplicados en los
SKU de las lineas mas representativas para
la organizacion.

Investigacion tedrica de los tipos de
demandas y prondsticos
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Objetivo 3: Determinar el sistema de prondéstico de inventarios que mejor se
ajuste a los parametros y restricciones del supermercado.

Actividad

Método

Se ingresaron los datos a la herramienta
en Excel, la cual identifico el tipo de
demanda que tiene cada producto en las
Ultimas 36 semanas y determind el tipo de
prondstico que se debia utilizar.

Se analiz6 e interpretd los resultados
arrojados por la herramienta realizada
anteriormente para generar una propuesta
de mejoramiento en el sistema de
pronosticos.

Herramienta en Excel, con la ayuda de
Macros y Solver

Tabla 1: Metodologia

Fuente: Los Autores
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5. Resultados

5.1 Caracterizacion del proceso de la cadena de abastecimiento y
control de inventario

Con el fin de caracterizar la cadena de abastecimiento de la empresa Punto Mercar
S.A 'y el manejo de prondsticos, se realizé una entrevista con el administrador, jefe
de inventario y compras, gracias a esta informacion se pudo elaborar un flujograma
y un diagrama SIPOC del proceso que realiza la empresa desde la compra hasta el
proceso de recepcion de mercancia. Actualmente, la empresa realiza el control de
inventarios basado en la experiencia del administrador y jefe de compras, también
se apoyan en un programa llamado SIESA, este les sirve de soporte para la toma
de decisiones.

El software SIESA contiene un sistema comercial el cual esta conformado por
aplicativos en area de inventarios, compras y ventas. Con estos moédulos se logra
condensar la informacion suministrada en los procesos de compra de productos,
almacenamiento y venta, de cada uno de los articulos. La empresa cuenta con un
sistema centralizado, esto significa que no se recibe informacion de otros sistemas.
El registro de informacion comienza desde el ingreso de productos a la bodega
hasta que los clientes realizan la compra en el supermercado. En el aplicativo de
ventas, se cuenta con la opcion que determina la rotacion y cuanto se debe de
comprar. Actualmente, el jefe de compras realiza la orden de acuerdo a su
experiencia y, no tiene en cuenta la informaciéon del sistema porque no posee el
conocimiento adecuado para el uso de este, lo cual genera que se tomen decisiones
erroneas.

En primera instancia, se realizé el diagrama de SIPOC con el fin de ilustrar de
manera general el proceso de abastecimiento que se ejecuta mediante las areas,
desde el momento en que obtienen el informe el inventario actual hasta cuando
ingresan la mercancia al almacén.
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SIPOC - Abastecimiento de Productos

PROCESO PROVEEDOR ENTRADA PROCESO SALIDA CLIENTE

) ) Verificar el inventario . -
Informe de inventario Y Realizar Ia solicitud de

1 Area de compras " estimado de ventas para Area de inventario
fisico A ) orden de compra
generar el inventario
. ) Solicitud de orden de Generar orden de Orden de compra Recepcion de Materia
2 Area de Inventario )
compra compra aprobada Prima

Contar e igresar la  Ingreso de mercancia al
mercancia sistema

Recepcion de

3 Materia Prima Almacen

Orden de compra

llustracion 4: Diagrama SIPOC del Proceso de Abastecimiento

Fuente: Los Autores

Como se observa en la gréafica, el proceso de abastecimiento es de manera
secuencial, inicia en el area de compras, donde el jefe obtiene un informe del
inventario fisico y también se basa en la informacion que descarga del programa
SIESA. Luego, el jefe procede a verificar el inventario y realiza la solicitud de orden
de compra. Después de esto, el jefe se dirige el area de inventario y entrega la
solicitud para que aprueben la orden de compra. Por ultimo, la orden de compra se
envia al area de recepcion de mercancia, en la cual esta toda la informacion de los
productos que deben de recibir. Cuando la mercancia llega a la empresa, los
auxiliares de bodega deben de contar minuciosamente los productos y verificar que
estén en buen estado para realizar el ingreso.

A continuacién, se ilustrara el diagrama de flujo para observar de manera mas
detallada el proceso.
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llustracion 5: Flujograma del Proceso de Compra y entrada de Inventario

Fuente: Los Autores

Como se observa en el flujograma el encargado de realizar la compra es el jefe del
area de compras, primero verifica la existencia y rotacion del producto en el sistema
y fisicamente, sin embargo, se apoya en la experiencia del administrador. Después
de establecer cuanto es la cantidad para pedir, llega a un acuerdo con el proveedor,
realizan la orden de compra y la envian al area de inventario. En esta area el jefe
genera la orden de compra y el jefe de compras la firma.

Como ilustra el flujograma al momento de llegar el pedido solicitado, se procede a
descargar la mercancia, el bodeguero empieza a verificar minuciosamente si el
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producto esta en buen estado y cuenta la mercancia, la cantidad recibida debe
coincidir con la cantidad pedida, si es asi, procede a ingresar la mercancia a la
bodega, si encuentra algun error, debe de realizar una nota enviarla al area de
inventario para que el jefe ingrese la nota al sistema, realice la causacion y comente
la situacion al administrador. Por ultimo, el jefe de bodega debe de ingresar la
mercancia recibida al sistema.

Con el fin de conocer el panorama actual de los inventarios y saber de qué manera
se comportan respecto a las ventas, se solicitd informacién al contador de la
empresa. Los datos recolectados se pueden ver resumidos en la gréfica 6, en la
cual se observan los valores de venta con su respectivo saldo de inventario durante
todos los meses del afio 2019.
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llustracion 6: Ventas e Inventario del afio 2019

Fuente: Los Autores

La anterior informacion fue utilizada para determinar cuantas veces el inventario
tarda en venderse, esta cifra es obtenida con el indicador de dias de inventario, el
cual se opera con la informacion total de ventas del afio 2019 y el promedio de
saldos de inventario de este. A continuacién, se mostrara la respectiva ecuacion.
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Demanda Anual 2019
Inventario Promedio 2019

Rotacion de inventario =

Ecuacion 4: Rotacién de Inventario

Fuente:(Vidal Holguin, 2010)

Rotacin de inventarig < 15731694142
otacion ae rnventario = $845484917 = ,

Ecuacion 5: Rotaciéon de inventario en el afio 2019

La rotacion de inventario en el afio 2019 fue de 18,60. El cual dividido por el nimero
de dias en el afio (365), es de aproximadamente 19 dias. Esto indica que en
promedio las referencias permanecieron 19 dias en el punto de venta o bodega
antes de ser vendidas. De acuerdo con la ecuacién realizada se puede observar
que la rotaciéon de inventario en el afio 2019 es corta, lo cual evidencia que es un
factor positivo para las finanzas de la empresa.

5.2 Clasificacion ABC

Actualmente la empresa Punto Mercar S.A cuenta con 55 lineas de productos, su
nivel de importancia varia dependiendo la participacion de cada una en el total de
las ventas anuales. Segun (Krajewski et al., 2009), una organizacion tipica mantiene
miles de articulos en inventario, pero sélo un pequefio porcentaje de ellos merecen
la mas cuidadosa atencién y el mayor grado de control de la gerencia. Por esta
razon, se debe conocer las lineas mas importantes de la organizacion y, para ello
se gener6 el informe de ventas desde el 29 de septiembre del 2019, hasta el 7 de
marzo del 2020. Con este reporte se realizo el analisis de clasificacion ABC en base
al valor de venta de cada linea. Las lineas que aportan al 78,80% de las ventas se
clasificaron como tipo A, las que aportan en el 15,93% tipo B y por dltimo se
clasificaron el tipo C, que aportan un 5,275% de las ventas.

Al realizar la clasificacién, se puede evidenciar en la tabla 1, categoria A, las 21
lineas mas importantes de la empresa. Las 3 mas significativas son Fruver,
Carnicos y Arroz, con un porcentaje de participacion en las ventas totales del
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15.75%, 10.75% y 5.70% respectivamente, sumando una participacidon acumulada
del 32,02%. Por esta razon, son productos a los que se les debe destinar mayor
porcentaje de recursos con el fin de que su prondstico sea mas exhaustivo y con
mayor precision.

% Participacion

Descripcion % Participacion de ventas acumulada de ABC
ventas
FRUVER 15,57% 15,57% A
CARNICOS 10,75% 26,32% A
ARROZ 5,70% 32,02% A
CUIDADO DE LA ROPA 5,05% 37,07% A
BEBIDAS ALCOHOLICAS 5,04% 42,11% A
LACTEOS 3,61% 45,72% A
LACTEOS REFRIGERADOS 3,17% 48,88% A
CARNES FRIAS 2,80% 51,68% A
CUIDADO DEL HOGAR 2,75% 54,43% A
ACEITES 2,73% 57,15% A
CUIDADO CORPORAL 2,57% 59,72% A
AZUCAR 2,37% 62,09% A
PANELAS Y MIEL 2,13% 64,22% A
PAN 1,99% 66,21% A
BEBIDAS EN POLVO 1,92% 68,13% A
BEBIDAS LIQUIDAS 1,92% 70,05% A
GALLETAS 1,84% 71,89% A
HIGIENE ORAL 1,80% 73,70% A
ARTICULOS DE BEBE 1,79% 75,48% A
LEGUMINOSAS 1,77% 77,25% A
HUEVOS 1,54% 78,80% A

Tabla 2: Productos Tipo A Clasificacion ABC

Fuente: Los Autores

En la clasificacion tipo B, las lineas con mayor aporte son papel higiénico, enlatados
y cuidado capilar. Tienen un porcentaje de participacion en las ventas de 1,51%,
1,49% vy 1,43% respectivamente, sumando una participacion acumulada de 4,43%.
Los productos de la categoria B tienen una importancia moderada, ya que varia
entre la categoria Ay C. Estan en torno al 30% de las referencias, componiendo el
15,93% de patrticipacion en las ventas. Es importante hacer un seguimiento de los
productos en la categoria B, debido a que algunas pueden estar proximos a entrar
dentro de la categoria tipo A o, por el contrario, decaer en la categoria tipo C. En la
tabla 2 se puede evidenciar la clasificacion tipo B.
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%
% Participacion acumulada

Descripcion Participacion de ventas ABC
de ventas
PAPEL HIGIENICO 1,512% 1,512% B
ENLATADOS 1,487% 3,00% B
CUIDADO CAPILAR 1,433% 4,43% B
DULCERIA 1,351% 5,78% B
HARINAS 1,340% 7,12% B
CEREALES 1,158% 8,28% B
PRODUCTOS PARA ANIMALES 1,138% 9,42% B
SALSAS- ADEREZOS- MAYONESAS 1,086% 10,50% B
PASABOCAS 1,064% 11,57% B
CHOCOLATES 0,993% 12,56% B
HIGIENE INTIMA 0,964% 13,53% B
ALINOS 0,690% 14,22% B
PRODUCTOS DESECHABLES 0,591% 14,81% B
CONGELADOS Y REFRIGERADOS 0,573% 15,38% B
MAIZ Y DERIVADOS 0,548% 15,93% B

Tabla 3: Productos Tipo B Clasificacion ABC
Fuente: Los Autores

Finalizando con la clasificacion, se evidencia que las lineas con menor participacion
en las ventas son Dietéticos, Delikatessen y Confecciones con un porcentaje de
participacion del 0,1%, 0,00198% y 0,000421% respectivamente, sumando una
participacion acumulada del 0,011%. Por ello estan dentro de la categoria tipo C y
se puede decir que son de baja importancia, por este motivo no compensa invertir
una gran cantidad de recursos en el sistema de pronésticos, ya que los costos que
se generan en la operacion pueden superar el bajo margen de rentabilidad. Ademas,
podria ser cuestionable si compensa mantener stock de estas lineas de productos.

NPy % Participacion
% Participacion > P

Descripcion acumulada de ABC
de ventas
ventas
CALDOS 0,524% 0,524% C
ACCESORIOS DE LIMPIEZA 0,516% 1,041% C
CRISTALERIA 0,502% 1,543% C
MISCELANEOS 0,486% 2,028% C
SAL 0,442% 2,470% C
CIGARRILLOS- FOSFOROS Y ENCENDED 0,434% 2,905% C
ARTICULOS PARA EL HOGAR 0,374% 3,279% C
BOTIQUIN 0,371% 3,649% C
GELATINAS Y POSTRES EN POLVO 0,300% 3,949% C
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ALIMENTOS INFANTILES 0,277% 4,226% C
REPOSTERIA 0,263% 4,489% C
BATERIAS Y LAMPARAS 0,225% 4,714% C
PANADERIA MARCA PROPIA 0,195% 4,910% C
SOPAS- CREMAS Y BASES 0,195% 5,104% C
PRODUCTOS CALORICOS 0,105% 5,209% C
PRODUCTOS PARA CALZADO 0,057% 5,266% C
DIETETICOS 0,009% 5,275% C
DELIKATESSEN 0,002% 5,277% C
CONFECCIONES 0,000% 5,277% C

Tabla 4: Productos Tipo C Clasificacion ABC

Fuente: Los Autores

Después de realizar la clasificacion ABC, se procedié a tomar una decision para
garantizar un excelente desarrollo del proyecto. Puesto que la empresa cuenta con
mas de 14,778 SKU, se ejecutd una acotacion de las lineas a analizar, las cuales
van a ser productos no perecederos. Al realizar este filtro se consigue distinguir que
el 69% de las lineas son no perecederas y el 31% son perecederas, las cuales
corresponden a 39 y 16 lineas de productos respectivamente.

Lineas Perecederas vs No Perecederas

B Perecederas

M No Perecederas

llustraciéon 7: Linea de Productos Perecederos vs No Perecederos

Fuente: Los Autores

31



El 69% del total de las lineas de productos no perecederos, corresponde a 38 lineas,
es decir, aunque se eliminaron los productos perecederos, sigue siendo un nimero
considerable de productos, por esta razon, se decidio realizar de nuevo un filtro y
trabajar con los productos no perecederos de la categoria A de la clasificacion ABC
realizada anteriormente. Después de realizar este acotamiento, como se puede
observar en la tabla 4, se obtuvo 12 lineas y las mas importantes son el arroz,
cuidado de la ropa y bebidas alcohdlicas, las cuales generan el 15,78% de las
ventas durante 36 semanas.

% Participacion de % Participacion acumulada de

Descripcion ventas ventas ABC
ARROZ 5,70% 5,70% A
CUIDADO DE LA ROPA 5,05% 10,75% A
BEBIDAS ALCOHOLICAS 5,04% 15,78% A
CUIDADO DEL HOGAR 2,75% 18,53% A
ACEITES 2,73% 21,26% A
CUIDADO CORPORAL 2,57% 23,82% A
AZUCAR 2,37% 26,19% A
PANELAS Y MIEL 2,13% 28,33% A
BEBIDAS EN POLVO 1,92% 30,25% A
HIGIENE ORAL 1,80% 32,05% A
ARTICULOS DE BEBE 1,79% 33,84% A
LEGUMINOSAS 1,77% 35,61% A

Tabla 5: Productos No Perecederos del Grupo A

Fuente: Los Autores

Después centrarnos en la categoria A y descartar los productos perecederos. Para
garantizar la eficiencia del proyecto, se tomé la decisibn de centrarse en las
primeras 3 lineas mas importantes, las cuales se pueden apreciar en la tabla 4. La
primera es el arroz con el 5,78% de participacion en las ventas y contiene 91 SKU;
la segunda es el cuidado de la ropa con el 5,05% de participacion en ventas y
contiene 257 SKU, siendo el mayor numero de referencias que contiene esta
categoria; Por ultimo, la linea de las bebidas alcohdlicas con el 5,04% de
participacion en las ventas y contiene 141 SKU.
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Descripcion # SKU

ARROZ 91
CUIDADO DE LA ROPA 257
BEBIDAS ALCOHOLICAS 141

Tabla 6: Numero de SKU de las Lineas mas Importantes del grupo A

Fuente: Los Autores

Debido al gran numero de SKU, se procede a realizar una clasificacion ABC de cada
linea y trabajar en el proyecto con los productos de la categoria A que requieren
mayor atencién por su mayor porcentaje de participacion en las ventas. La siguiente
tabla 6, ilustra la categoria A de la clasificacion de las referencias de la linea del
arroz, en ella se puede observar que las lineas mas importantes que tienen mayor
participacion en las ventas son el arroz a granel y arroz Casanare x 5000 gr,
sumando el 32,77% de participacion en las ventas. Ademas, es importante
mencionar que la marca de arroz que mas participacion tiene en las ventas es el
arroz Casanare en todas sus presentaciones, ocupando el 59,12% de participacion
en las ventas.

% de % participacion

Descripcion o Clasificacion
participacion acumulada
ARROZ BLANCO A GRANEL 16,58% 16,58% A
ARROZ CASANARE x5000gr 16,19% 32,77% A
ARROZ CASANARE x10000 gr LONA 9,32% 42,09% A
ARROZ CASANARE x3000gr 6,83% 48,92% A
ARROZ CASANARE x12500 gr LONA 6,01% 54,93% A
ARROZ CUSIANA x10 kI 4,56% 59,49% A
ARROZ CASANARE x2500gr 3,38% 62,86% A
ARROZ CASANARE x1000gr 3,19% 66,05% A
ARROZ CASANARE x460 gr 2,96% 69,01% A
ARROZ CASANARE x500 gr 2,85% 71,86% A
ARROZ CUSIANA x460 gr 2,04% 73,91% A
ARROZ CASANARE X 50 KLS 1,79% 75,69% A
ARROZ DIANA x5kl 1,66% 77,35% A
ARROZ CUSIANA x2.5 ki 1,09% 78,44% A
ARROZ SAN RAFAEL MOCHILA 10KL 1,06% 79,50% A

Tabla 7: Grupo A de la Clasificacién ABC de la Linea del arroz

Fuente: Los Autores
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Para las lineas del cuidado de la ropa y licores, inicialmente se realiz6 una
clasificacion ABC, pero debido al alto nimero de referencias en la categoria A de
las lineas, con una cantidad 79 y 39 SKU respectivamente, se decidio realizar otra
clasificacion de los productos en la categoria A.

En la tabla 7 se ilustra la segunda clasificacion de la categoria A de la linea del
cuidado de la ropa, la cual contiene los 39 SKU mas importantes de esta linea,
cubriendo el 79,63% de la participacion de las ventas. En esta categoria se puede
destacar el alto porcentaje de participacion en las ventas del Detergente Arial
x4000g Regular y el Jabén Rey 3x300g de trigo, con el 8,25% y 8,08%
respectivamente.

%participacion

Descripcion % Participacion acumulada ABC
DETERG ARIELx4000g REGULAR 8,25% 8,25% A
JAB REY 3x300g TRIO 8,08% 16,33% A
DETERG ULTREX A GRANEL 5,07% 21,40% A
JAB REYx300g AZUL 4,24% 25,64% A
DETERG ULTREX FLORAL X 3000 3,59% 29,23% A
DETERG ULTREX FLORAL X 5000 3,09% 32,32% A
BLANQ DONA OFEx3800m| NATURAL 2,82% 35,14% A
SUAV DONA OFEx5000mI PERLAS DE FRESCU 2,60% 37,74% A
JAB REY 4x300g 2,54% 40,29% A
SUAV SUAVITEL 2x3000m| PRIMAVERAL 2,42% 42,71% A
SUAV SUAVITEL 2x1000m| PRIMAVERAL 2,29% 45,00% A
DETERG DERSA ASx2000g BICAR/MANZANA 2,24% 47,23% A
DETERG RINDEXx4000g 2EN1 CAMPOS DE LA 2,22% 49,45% A
DETERG ARIEL x 1.500 REGULAR 1,90% 51,35% A
DETERG DERSA ASx4000g BICARBONATO 1,59% 52,94% A
DETERG RINDEXx4000g FLORAL 1,54% 54,48% A
DETERG DERSA ASx1000g VINAGRE LIMON 1,48% 55,95% A
DETERG RINDEXx4000 BRISAS FRESCAS 1,29% 57,25% A
DETERG DERSA ASx4000g BICARBONATO CAN 1,29% 58,54% A
DETERG DERSA ASx2000g VINAGRE LIMON 1,28% 59,81% A
DETERG DERSA ASx4000g VINAGRE LIMON 1,27% 61,08% A
DETERG POLV LAS LLAVES FLORAL X2000 g 1,25% 62,34% A
BLANQ CLOROXx1800m!| REGULAR GRTS 1x53 1,25% 63,58% A
DETERG DERSA ASx1000g BICAR/MANZANA 1,25% 64,83% A
DETERG DERSA ASx2000g BICAR/CANELA 1,22% 66,05% A
DETERG DERSA ASx500g VINAGRE LIMON 1,20% 67,24% A
DETERG X 1000g 3D 1,20% 68,44% A
DETERG DERSA ASx3000g BICABONATO 1,16% 69,60% A
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DETERG DERSA ASx3000g PODER AZUL 1,15% 70,74% A
DETERG PUROx3KL 3D 1,05% 71,79% A
DETERG DERSA ASx3000g VINAGRE LIMON 1,04% 72,83% A
DETERG DERSA ASx1000g BICAR/CANELA 0,91% 73,74% A
DETERG RINDEX x2000gr 10 MULTIB 0,89% 74,63% A
DETERG DERSA ASx1.5 g PODER AZUL 0,87% 75,50% A
SUAV SUAVITELx3000m| PRIMAVERAL 0,86% 76,36% A
DETERG TOP ULTRAx2000g SUAVIZANTE 0,86% 77,22% A
SUAV AROMATEL 2x900m| FLORAL 0,81% 78,03% A
DETERG PUROx500g 3D 0,80% 78,83% A
DETERG TOP ULTRAx4000g FLORAL 0,80% 79,63% A

Tabla 8: Categoria A de la Segunda Clasificacién ABC de la Linea de Cuidado de la Ropa

Fuente: Los Autores

Por ultimo, la tabla 8 muestra las referencias de la segunda clasificacion de la
categoria A de la linea de los licores, la cual ilustra los SKU mas importantes de
esta linea y su impacto en la participacion en las ventas. La Cerveza Aguila x 335
ml Lata, es el producto mas relevante con el 12,46% de las ventas en esta linea.

Descripcion . % na P et &
Participacion acumulada ABC

CERVEZA AGUILA x355ml LATA 12,46% 12,46% A
CERVEZA POKER x335ml LATA 8,14% 20,60% A
CERVEZA BUDWEISERXx269ml LATA 7,73% 28,33% A
AGUARDIENTE ANTIOQUENOx375ml S/AZUCAR 6,10% 34,43% A
VINO SANSONx750mI TRADICIONAL 4,29% 38,72% A
CERVEZA AGUILA x330ml LIGHT LATA 3,65% 42,37% A
CERVEZA CORONA x355ml EXTRA 3,62% 45,99% A
CERVEZA AZTECAx330ml LATA 3,29% 49,28% A
CERVEZA ANDINAx355ml LATA 3,20% 52,48% A
AGUARDIENTE ANTIOQUENOx750ml S/AZUCAR 2,84% 55,32% A
COCTEL BAILEYSx375 CREMA WHISKY 2,78% 58,09% A
CREMA DE WHISKY WARDQ'S x 750ml 2,74% 60,84% A
COCTEL BAILEYSx750m| CREMA WHISKY 2,71% 63,55% A
VINO CARINOSO x750m| MANZANA 2,66% 66,21% A
RON VIEJO DE CALDAS x375ml 2,30% 68,51% A
AGUARDIENTE NECTAR CLUB S/A x375ML 2,20% 70,71% A
CERVEZA CORONA x210ml 2,10% 72,81% A
CREMA WHISKY GRAJALESx750ml 1,93% 74,74% A
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VINO MANISCHEWITZ CONCORD
GRAPEX750ML 1,87% 76,61%

WHISKY BUCHANAN-Sx750ml 12 ANOS DELUX 1,87% 78,48% A

>

Tabla 9: Categoria A de la Segunda Clasificaciéon ABC de la Linea del Licor

Fuente: Los Autores

Después de terminar con la clasificacion ABC y tener establecidas las lineas en las
cuales se enfoco el proyecto. Se analizd el comportamiento de las ventas de cada
una de las lineas en un periodo de 36 semanas, desde 29 de septiembre del 2019
hasta el 07 de marzo del 2020. Al realizar el andlisis, se encontrd que las lineas se
distribuyen de manera normal y es simétrica. Esto quiere decir que existe
aproximadamente la misma cantidad de valores a los dos lados de la media.

Ya que el comportamiento de los datos es normal, se realizé un andlisis con cartas
de control. La carta utilizada para el analisis es I-RM debido a la naturalidad de los
datos. La linea del arroz tiene una media de $18.058.370 pesos en ventas
semanales y una desviacion estandar de $2.214.395, lo cual indica que este es el
valor que puede llegar a alejarse de los valores respecto al promedio. La carta I-MR
muestra como esta cada valor de la demanda respecto a la media. En la grafica se
puede apreciar que las ventas en la semana 1 estan a mas de 3 desviaciones
estandar de la linea central, lo cual indica que hubo una alta demanda en
comparacién a las semanas posteriores; en las semanas 4 y 6, los datos se
comportaron de forma predecible; a partir de la semana 6, las ventas empiezan a
tener una tendencia decreciente, en las ventas de la semana 18 a la 26 se identifica
un cambio rapido en la variacion de la demanda y se observa que hay tendencia
larga y concisa, evidenciando que las ventas estan por debajo de la linea central.
Después de la semana 26 hay una recuperacion en las ventas y se trata de
estabilizar.

Con la segunda gréafica se busca monitorear la variacion en las diferencias de las
ventas semanales. Se puede observar que los puntos varian aleatoriamente
alrededor de la linea central. Ademas, no se observan tendencias ni patrones.
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La linea del cuidado de la ropa tiene una media de $12.919.168 pesos en ventas
semanales y una desviacion estandar de $1.842.385. Esta linea de productos no
tiene causas especiales, se observo un patrén y en las dltimas semanas empieza
una tendencia creciente. Ademas, todos los valores de venta estan a menos de 3
desviaciones estandar de la linea central. En la segunda grafica se evidencia que
los datos estan dentro de los valores esperados. Con base a esto, se puede decir
gue la demanda en esta linea es estable y una de las causas es gque esta es una

Gréfica I-MR de Ventas de Arroz

] 13 17 21 25 29

Observacion

33

Vv

\//\/\ . I\ A
N

VW\/\/ LS

g 13 7 29

Observacion

llustracion 8: Gréfica I-MR de Ventas de Arroz

Fuente: Minitab
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linea de productos en la que no influyen agentes externos como festividades.
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Gréfica I-MR de Ventas de Cuidado de la ropa
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llustracion 9: Gréfica I-MR de ventas de Cuidado de la Ropa

Fuente: Minitab

Por ultimo, se analizé la linea de bebidas alcohdlicas, la cual es de gran importancia
porque esta dentro de los productos tipo A y su porcentaje de rentabilidad es alto.
Esta linea tiene una media de $9.913.358 pesos de ventas semanales y una
desviacion estandar de $2.784.871. En la gréafica I-MR se pudo evidenciar que los
datos no presentan un patron, pero a pesar de esto, es evidente que entre la semana
4y 7 los datos presentan un cambio rapido respecto a las ventas anteriores y se
sitla por debajo de la linea central; entre la semana 13 y 15 se evidencian cambios
repentinos y los datos estan a mas de 1 desviacion estandar de la media. Después
de la semana 17, los datos se empiezan a comportar de manera mas estable y se
acercan mas la linea central. En la grafica rango movil, se evidencia de forma mas
clara la diferencia en la demanda de la semana 14, se aleja 3 desviaciones estandar
de la linea central, lo cual no es muy comun en comparacion a las otras semanas.
Una causa de esta variacion es debido a que, esa semana es fecha decembrina,
donde el consumo de alcohol es mayor por la temporada de fiestas. Ademas, se
observa que, en los ultimos puntos de la grafica, la variacion en la demanda no es
significativa respecto a las demas. Con todo lo mencionado anteriormente, se
concluyé6 que la demanda en esta linea estd presentando un proceso de
estabilizacion.
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Gréfica I-MR de Ventas de Bebidas Alcoholicas
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llustracion 10: Gréfica I-MR de Ventas de Bebidas Alcohdlicas

Fuente: Minitab

5.3Sistema de Prondsticos

Para determinar el tipo de comportamiento de demanda y el mejor prondstico para
las referencias de las categorias A mencionados anteriormente, se ejecutd una
herramienta en Excel, la cual consiste en determinar el prondstico adecuado
dependiendo del comportamiento de la demanda. Se disefi6 exclusivamente para
estos productos y fue de gran utilidad para llevar a cabo el proyecto.

En el anexo 1 se puede observar la herramienta creada, la cual se utilizé con el fin
de pronosticar de manera automatica, para ello se tuvo en cuenta el promedio de
las ventas, la desviacion estandar y el coeficiente de variacion. Con esto se conocia
la tendencia de la demanda que tenia esa referencia, podria ser erratica, uniforme,
creciente o decreciente. En el anexo 2, se mostrara un ejemplo de la herramienta
donde se ilustra la demanda uniforme del Aguardiente Néctar Club x 375 ml.

Después de determinar el tipo de demanda y, con la ayuda de Solver, la herramienta
indica el método de prondstico. Para establecer el método 6ptimo, se calcula los
errores y que tenga el menor, es el indicado. En el anexo 3 se puede observar lo
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mencionado anteriormente, dado que la demanda del Aguardiente es Uniforme, los
métodos recomendados son promedio movil o suavizacion exponencial simple.
Para saber cual es el mejor método, la herramienta compara los errores (MAD y
ECM) entre Promedio Movil simple, Promedio Movil Ponderado y Suavizacion
Exponencial Simple, y toma el menor. En este caso el método 6ptimo es suavizacion
exponencial simple.

Con la ayuda de la herramienta ejecutada, se logré recopilar los datos de cada una
de los SKU por la linea de productos, en las siguientes tablas se podra ver un
resumen de la informacion mas relevante que se puede recibir en la herramienta.

En la linea del arroz, se puede observar que el 13% de los productos que la
conforman tiene una demanda con tendencia creciente y prondstico recomendado
es proyeccion de tendencia, el 40% de los productos tienen una demanda con
tendencia decreciente y se recomienda un prondstico de proyeccion de tendencia;
el 27% de los productos tienen una demanda uniforme, donde el 25% de este grupo
se le recomienda el prondstico promedio mévil simple, y al resto un suavizamiento
exponencial simple. Por ultimo, el 20% de los productos tienen una demanda
erratica y pronéstico con menor error y el cual se recomienda para este grupo el
método Croston.

Demanda Linea del Arroz

B Demanda con Tendencia
Creciente

B Demanda con Tendencia
Decreciente

Demanda Uniforme

B Demanda Erratica

llustracion 11: Demanda de la Linea del Arroz

Fuente: Los Autores
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En la Tabla 9, se observan los SKU de la linea del arroz que han tenido una
tendencia creciente en las ultimas 36 semanas El arroz blanco a granel cuenta con
CVD (coeficiente de variaciébn) menor al arroz Casanare, esto indica que el
comportamiento de la demanda del Arroz Casanare x3000 gr es mas variable. La
tendencia creciente de estas dos referencias ocurri6 debido a la promocion y
publicidad, lo cual hace que aumente la aceptacion del producto en el mercado local.
Debido al comportamiento de la demanda, el prondstico que mejor se ajusta es
proyeccion de tendencia y es recomendable ser utilizada para el mediano y largo
plazo. En la tabla se encuentra el valor del MAD, lo cual indica que el arroz blanco
a granel tiene mayor dispersion del error del prondstico.

Demanda con Tendencia Creciente

Descripcion CVD Pronédstico Recomendado MAD
ARROZ BLANCO A GRANEL 0,36 Proyeccion de Tendencia 302,96
ARROZ CASANARE x3000gr 0,88 Proyeccién de Tendencia 73,89

Tabla 10: Demanda con Tendencia Creciente de la Linea del Arroz

Fuente: Los Autores

En la Tabla 10, se observan 6 referencias de arroz con una demanda de tendencia
decreciente. Se analizaron las causas y se obtuvo que sus precios son mas
elevados en comparacion a otras marcas con igual contenido. Debido al
comportamiento de la demanda, el método que mejor se ajusta es la proyecciéon de
tendencia, lo cual hace que una recta de tendencia se ajuste a una serie de datos
histéricos. En este grupo de referencias, el Arroz Casanare x1000 gr tiene una
menor variacion en cuanto a la demanda. Por el contrario, el Arroz Cusianax460 gr
presenta una mayor variacion de la demanda y esto es debido a que el proveedor
en algunas ocasiones no cumple con las cantidades requeridas.
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Demanda con Tendencia Decreciente

Descripcion CVD Prondstico Recomendado MAD

ARROZ CASANARE x5000gr 0,38 Proyeccién de tendencia 50,27
ARROZ CASANARE x12500 gr LONA 0,58 Proyeccidn de tendencia 12,94
ARROZ CUSIANA x10 kI 0,60 Proyeccion de tendencia 12,80
ARROZ CASANARE x1000gr 0,30 Proyeccion de tendencia 46,16
ARROZ CASANARE x500 gr 0,48 Proyeccion de tendencia 113,08
ARROZ CUSIANA x460 gr 0,60 Proyeccion de tendencia 133,90

Tabla 11: Demanda con Tendencia Decreciente de la Linea del Arroz

Fuente: Los Autores

En latabla 11, se ilustran las referencias del arroz que tienen una demanda erratica,
por lo cual se recomienda el método croston. Este tipo de referencias presentan una
variacion irregular y una duracion de la demanda muy corta. Al realizar un analisis
de coeficiente de variacion, se puede observar que la referencia Arroz Diana x 5kI
cuenta con una desviacion estandar que es mayor al promedio, lo cual nos indica
que puede haber un sesgo en los datos recolectados o presencia de valores
extremos que lo causen. Cabe resaltar que, esta es una de las referencias donde,
por largos periodos de tiempo, su demanda ha estado en 0 unidades, pero de igual
forma ha llegado a estar en 100 unidades semanales.

Demanda Erratica

Descripcion CVD Prondéstico Recomendado MAD

ARROZ CASANARE X 50 KLS 3,01 Método Croston 0,8709
ARROZ DIANA x5kl 1,31 Meétodo Croston 306558
ARROZ SAN RAFAEL MOCHILA 10KL 1,26 Método Croston 6,4552

Tabla 12: Demanda con Tendencia Erratica de la Linea del Arroz

Fuente: Los Autores

En la tabla 12, se ilustran las 4 referencias de arroz que tienen una demanda
uniforme. Esto indica que, en los periodos analizados, la demanda de estas
referencias ha sido casi la misma. Por esta razon, los coeficientes de variacion de
este grupo, en promedio, son menores en comparacion a los que presentan una
demanda diferente. Debido al comportamiento de la demanda, los prondsticos mas
recomendados son promedio movil simple y suavizacion exponencial simple. El
Arroz Casanare x10000 gr lona tuvo un menor MAD en el prondstico promedio movil
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simple, lo cual indica que se le debe de dar mas importancia al conjunto de datos
recientes para obtener la previsién. Para las demas referencias, el menor MAD lo
genero el prondstico de suavizacion exponencial simple, el cual pretende eliminar
el impacto de las irregularidades histéricas y les da un enfoque a los periodos més
recientes. Por ultimo, es importante resaltar que la medida de dispersion del error
del pronéstico de la referencia Arroz Casanare x460 gr es mayor en comparacion a
las demés referencias del grupo.

Demanda Uniforme

Descripcion CVD Prondéstico Recomendado MAD

ARROZ CASANARE x10000 gr LONA 0,40 Promedio mdvil simple 17,392
ARROZ CASANARE x2500gr 0,51 Suavizacidn Exponencial Simple 27,029
ARROZ CASANARE x460 gr 0,42 Suavizacidn Exponencial Simple 136,09
ARROZ CUSIANA x2.5 kI 0,55 Suavizacidn Exponencial Simple 12,277

Tabla 13: Demanda con Tendencia Uniforme de la Linea del Arroz

Fuente: Los Autores

En la linea de bebidas alcohdlicas se cuenta con un total de 20 productos para el
analisis, donde el 10% tienen una demanda con tendencia creciente y el método de
prondstico mas recomendado es la proyeccion de tendencia, el 20% de los
productos tienen una demanda uniforme y el prondéstico recomendado para este
grupo es la suavizacién exponencial doble. Por dltimo, el 70% de los productos
tienen un tipo de demanda erratica y el prondstico recomendado en es el método
Croston.
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Demanda Linea de Bebidas Alcohdlicas

B Demanda con Tendencia
Creciente

B Demanda Erratica

Demanda Uniforme

llustracion 12: Demanda Linea de Bebidas Alcohdlicas

Fuente: Los Autores

En la tabla 13, se observan las referencias que tienen una demanda con tendencia
creciente. El aumento respecto a las ventas de estas referencias ha sufrido un
cambio repentino y favorable para la organizacion. A pesar de tener una tendencia
con demanda creciente, el coeficiente de variacion es alto. Debido a la demanda
que presentas estas referencias se recomendo6 el prondstico de proyeccion de
tendencia.

Demanda con Tendencia Creciente

Descripcion CVD Prondstico Recomendado MAD
CERVEZA AGUILA x355ml LATA 0,75 Proyeccién de Tendencia 408,81
CERVEZA BUDWEISERx269mI| LATA 0,77 Proyeccién de Tendencia 335,30

Tabla 14: Demanda con Tendencia Creciente de la Linea del Bebidas Alcohdlicas

Fuente: Los Autores

Se evidencia que en el 65% de las referencias de esta linea, la desviacion estandar
es mayor al promedio, una de sus causas radica en la demanda nula de algunas
semanas en comparacion con otras, mostrando de esta forma un explicito
comportamiento de la demanda erratica. Al investigar las causas del
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comportamiento de esta demanda, se pudo evidenciar que era debido a los tiempos
de entrega de los proveedores. Ademas, en esta categoria existen referencias
comerciales que solo son solicitadas por requerimientos especiales y esto puede
causar un sesgo en los datos tomados para el correcto analisis

Demanda Erratica

Descripcion CVD Prondstico Recomendado MAD

CERVEZA POKER x335ml LATA 1,15 Método Croston 3,327
VINO SANSONx750mI| TRADICIONAL 1,11 Método Croston 20431
CERVEZA AGUILA x330ml LIGHT LATA 1,20 Método Croston 153616
CERVEZA AZTECAx330ml LATA 1,02 Método Croston 712823
CERVEZA ANDINAx355ml LATA 2,06 Método Croston 15621
AGUARDIENTE ANTIOQUENOx750mI S/AZ 1,10 Método Croston 13,196
COCTEL BAILEYSx375 CREMA WHISKY 2,76 Método Croston 1591,92
CREMA DE WHISKY WARDOQ'S x 750ml 2,68 Método Croston 42,5
COCTEL BAILEYSx750m| CREMA WHISKY 2,41 Método Croston 20,495
VINO CARINOSO x750m| MANZANA 2,88 Método Croston 8,549
CERVEZA CORONA x210ml 1,08 Método Croston 1,204
CREMA WHISKY GRAJALESx750ml 3,34 Método Croston 2,887
VINO MANISCHEWITZ CONCORDx750ML 1,70 Método Croston 3,512
WHISKY BUCHANAN-Sx750mI| 12 A DELUX 1,70 Método Croston 3,512

Tabla 15: Demanda con Tendencia Erratica de la Linea del Bebidas Alcohélicas

Fuente: Los Autores

En latabla 15, se ilustran los datos de las referencias que han mantenido demandas
similares durante las Ultimas semanas. Este grupo lo componen licores que son mas
comunes. Se evidencia que, los coeficientes de variaciéon son altos y, esto indica
gue existe una alta variabilidad en el proceso. Debido al comportamiento de la
demanda, se recomend¢ utilizar el sistema de prondstico suavizacion exponencial
simple, a pesar de tener CVD alto, los valores del MAD son inferiores en
comparacion a los otros grupos.
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Demanda Uniforme

Descripcion CVD Prondstico Recomendado MAD
AGUARDIENTE ANTIOQUENOx375mI S/A 0,82 Suavizacidn Exponencial Simple 18,90
CERVEZA CORONA x355ml EXTRA 0,79 Suavizacidn Exponencial Simple 60,68
RON VIEJO DE CALDAS x375ml 0,86 Suavizacidn Exponencial Simple 6,98
AGUARDIENTE NECTAR CLUB S/A x375ML 0,86 Suavizacidn Exponencial Simple 11,29

Tabla 16: Demanda con Tendencia Uniforme de la Linea del Bebidas Alcohdlicas

Fuente: Los Autores

Por ultimo, el cuidado del hogar es una de las lineas mas grandes y representativas
en la organizacion. En esta se evidencio que la tendencia de la demanda tuvo un
comportamiento decreciente, creciente y uniforme, los porcentajes de participacion
fueron del 44%, 2% y 54% respectivamente. Dentro de los prondsticos
recomendados con menor MAD se encuentran suavizacion exponencial simple,
proyeccion de tendencia y promedio movil ponderado.

Demanda Linea de Cuidado de la Ropa

B Demanda Uniforme

B Demanda con Tendencia
Creciente

Demanda con Tendencia
Decreciente

llustracion 13: Demanda con Tendencia Creciente de la Linea de Cuidado de la Ropa

Fuente: Los Autores

En la tabla 16 se ilustran los productos con demanda de tendencia creciente. En
esta linea de productos se encuentra un SKU, el Jabon Rey 3x300g Trio, con un
coeficiente de variacién de 0,29, lo cual indica que sus datos tienen poca variacion.
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Es importante resaltar que este producto ha alcanzado un alza en ventas debido a
Sus nuevas presentaciones a un precio favorable para el consumidor final.

Demanda con Tendencia Creciente
Descripcion CVD Prondstico Recomendado MAD
JAB REY 3x300g TRIO 0,292842414  Proyeccion de tendencia 38,8621805

Tabla 17: Demanda con Tendencia Creciente de la Linea del Cuidado de Ropa

Fuente: Los Autores

En la tabla 17, se ilustran las referencias con demanda de tendencia decreciente.
El Detergente Ultrex a Granel ha tenido este comportamiento en la demanda debido
a la disponibilidad del producto, ya que en algunas ocasiones se agota y dura hasta
dos meses sin existencia. Por otro lado, el Jabon Rey x300 gr ha tenido esta
tendencia debido a que la nueva presentacion por tres unidades de este mismo
producto ha tenido gran impacto en las ventas por su favorable precio y esto ha
generado que su demanda merme.

Demanda con Tendencia Decreciente

Descripcion CvD Prondstico Recomendado MAD
DETERG ULTREX A GRANEL 0,33 Proyeccion de tendencia 55,97
JAB REYx300g AZUL 0,36 Proyeccion de tendencia 90,28
DETERG DERSA ASx4000g BICARBONATO MAN 0,56 Proyeccion de tendencia 4,65
DETERG RINDEXx4000 BRISAS FRESCAS 0,87 Proyeccion de tendencia 1,95
DETERG DERSA ASx4000g BICARBONATO CAN 0,50 Proyeccion de tendencia 2,54
DETERG DERSA ASx2000g VINAGRE LIMON 0,42 Proyeccion de tendencia 4,34
DETERG DERSA ASx4000g VINAGRE LIMON 0,53 Proyeccion de tendencia 3,20
BLANQ CLOROXx1800m!| REGULAR GRTS 1x53 0,75 Proyeccion de tendencia 15,21
DETERG DERSA ASx2000g BICAR/CANELA 0,41 Proyeccion de tendencia 3,30
DETERG DERSA ASx3000g BICABONATO MANZ 0,89 Proyeccion de tendencia 4,80
DETERG DERSA ASx3000g PODER AZUL 0,46 Proyeccion de tendencia 3,21
DETERG PUROx3KL 3D 0,93 Proyeccion de tendencia 8,32
DETERG DERSA ASx3000g VINAGRE LIMON 0,51 Proyeccion de tendencia 3,13
SUAV SUAVITELx3000m| PRIMAVERAL 0,64 Proyeccion de tendencia 4,76
DETERG TOP ULTRAx2000g SUAVIZANTE 0,75 Proyeccion de tendencia 5,36
SUAV AROMATEL 2x900mI| FLORAL P. E 0,81 Proyeccion de tendencia 7,93
DETERG TOP ULTRAx4000g FLORAL 0,57 Proyeccion de tendencia 1,77

Tabla 18: Tabla 17: Demanda con Tendencia Decreciente de la Linea del Cuidado de Ropa

Fuente: Los Autores
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En la tabla 18 se puede observar 21 productos con una demanda uniforme. El
producto con menor coeficiente de variacidén es del Detergente Dersa As x1000 g
Vinagre Limon, con un valor de 0,24, lo cual indica que sus ventas son las que
menos variabilidad tienen. Ademas, el Detergente Ultrex Floral x 3000, tiene un
coeficiente de variacion de 0,90, esto representa mayor heterogeneidad en la
demanda y ademas, este articulo cuenta con uno de los MAD mas alto del grupo.

Demanda Uniforme

Descripcion

DETERG ARIELx4000g REGULAR

DETERG ULTREX FLORAL X 3000

DETERG ULTREX FLORAL X 5000

BLANQ DONA OFEx3800mI NATURAL

SUAV DONA OFEx5000mI| PERLAS DE FRESCU
JAB REY 4x300g

SUAV SUAVITEL 2x3000ml PRIMAVERAL P. E
SUAV SUAVITEL 2x1000m| PRIMAVERAL P. E
DETERG DERSA ASx2000g BICAR/MANZANA
DETERG RINDEXx4000g 2EN1 CAMPQOS DE LA
DETERG ARIEL x 1.500 REGULAR

DETERG RINDEXx4000g FLORAL

DETERG DERSA ASx1000g VINAGRE LIMON
DETERG POLV LAS LLAVES FLORAL X2000 g
DETERG DERSA ASx1000g BICAR/MANZANA
DETERG DERSA ASx500g VINAGRE LIMON
DETERG X 1000g 3D

DETERG DERSA ASx1000g BICAR/CANELA
DETERG RINDEX x2000gr 10 MULTIB
DETERG DERSA ASx1.5 g PODER AZUL
DETERG PUROx500g 3D

cvD
0,35
0,90
0,88
0,58
0,55
0,81
0,50
0,39
0,45
0,65
0,37
0,71
0,24
0,73
0,33
0,65
0,58
0,33
0,61
0,53
0,56

Pronéstico Recomendado
Suavizacién exponencial simple
Promedio mdvil ponderado
Suavizacién exponencial simple
Suavizacién exponencial simple
Suavizacién exponencial simple
Suavizacién exponencial simple
Suavizacién exponencial simple
Suavizacién exponencial simple
Suavizacién exponencial simple
Suavizacién exponencial simple
Suavizacién exponencial simple
Suavizacién exponencial simple
Suavizacién exponencial simple
Suavizacién exponencial simple
Suavizacién exponencial simple
Suavizacién exponencial simple
Suavizacién exponencial simple
Promedio mévil ponderado
Suavizacién exponencial simple
Suavizacién exponencial simple
Suavizacién exponencial simple

Tabla 19: Demanda con Tendencia Uniforme de la Linea del Cuidado de la Ropa

Fuente: Los Autores
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11,29
22,95
12,61
32,81
12,56
26,32
5,19
8,24
8,43
6,06
6,22
5,31
6,06
7,69
7,25
16,88
10,55
5,45
6,33
6,12
11,30



5.4 Conclusion

Dado que el objetivo principal de este proyecto consistia en generar una propuesta
de mejoramiento al sistema prondsticos en base al historico de ventas del
Supermercado Punto Mercar S.A., se puede concluir que se logré cumplir de la
manera mas eficiente gracias a los mecanismos utilizados, como la herramienta
creada y las bases teoricas recolectadas. Como resultado del proyecto
desarrollado, se pudo observar la importancia de tener un buen sistema de
prondsticos, puesto que va directamente relacionada con el cumplimiento a la
satisfaccion del cliente y por ende a las utilidades de la empresa.

Gracias a los métodos de recoleccion de datos, como la visita a la empresa y las
entrevistas que se realizaron, se pudo observar que el supermercado presenta
falencias y problemas en la administracion de los sistemas de prondsticos, lo cual
genera incremento en costos de inventario y abastecimiento. En los resultados
obtenidos se evidencia que en el proceso de abastecimiento se trata de seguir una
secuencia establecida por el gerente, pero no se cumplen con los objetivos
propuestos, ya que existe una confusion mediante el proceso por la falta de
coordinacion entre los trabajadores y las herramientas informaticas brindadas por
el software solo tiene un porcentaje de utilizacion del 55% por la falta de experiencia
y capacitacion en las herramientas brindas para el éxito en los procesos.

Realizar el andlisis de la caracterizacion ABC fue de gran importancia para el
desarrollo de este proyecto, ya que permitié identificar que las lineas que generan
mayores ingresos son Fruver, Carnicos, Arroz, Cuidado de la ropa y bebidas
alcoholicas generando el 42,11% de las ventas totales del supermercado. Gracias
a esta informacion, se procedi6 a darle prioridad a las lineas del arroz, cuidado de
la ropa y bebidas alcohdlicas, por estar dentro de los articulos no perecederos, y de
esta manera generar una mejor eficiencia en el analisis.

Se concluy6 que usar métodos de prondsticos histéricos son mas asertivos para el
alineamiento del Supermercado, ya que los métodos actuales, son basados en la
experiencia del administrador y no analizan la venta histérica. De los 74 SKU
analizados, se encontré que el 39.19% tienen una demanda uniforme, 31.08 %
cuentan con una demanda con tendencia decreciente, el 22.97% tienen una
demanda erratica y el 6.76% tienen una tendencia decreciente. Los prondsticos que
se recomendaron de acuerdo con las anteriores tendencias son, la proyeccion de
tendencia al 37.84% de los articulos, al 35,14% una suavizacion exponencial
simple, el método Croston al 22,97, al 2.70% de los articulos un promedio movil
ponderado y por tltimo un 1.35% al que se le recomienda un promedio movil simple.
Debido a que no se ha tomado en cuenta este tipo de prondsticos, la empresa ha
tenido una variedad de problemas respecto a la satisfaccion al cliente y sobrecostos
por exceso de inventario
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5.5 Recomendaciones

Brindar capacitaciones a todos los empleados que tengan interaccion directa
con el software SIESA con el fin de aprovechar todos sus maodulos y
aplicativos al menos en un 95%.

Se recomienda establecer los roles de trabajo de todo el personal, con esto
lograra tener un orden y mejora la coordinacion en el proceso de
abastecimiento.

Se recomienda analizar los parametros establecidos en la planeacion de la
demanda, con el fin de tener prondsticos mas precisos para las distintas
referencias de productos y con esto poder mejorar la cadena de
abastecimiento dentro de la organizacion.

Para futuras investigaciones se recomiendo realizar un estudio de cuando
pedir y como hacer los pedidos, todo esto teniendo como objetivo la
disminucién de los costos de inventario y teniendo el supuesto de un nivel de
confianza del 95% con el fin de generar politicas estrictas de inventario.

Se recomienda estudiar las causas por las cuales algunas de las referencias
de la linea, cuidado de la ropa, presentan tendencias decrecientes en varios
periodos de tiempo. Esto podria causar pérdida de ventas e insatisfaccion
del cliente.

Establecer un proceso de unificacion en las referencias de baja rotacion
debido a que esto es un problema a la hora de la planeacion, ya que su
demanda no es muy acertada y, esto genera que los coeficientes de variacion
sean muy elevados.
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ANEXOS

Anexol. Herramienta de Prondésticos.

Ingrese Linea
e ) AGUARDIENTE NECTAR CLUB 5/A xa7sML Ejecutar Solv
Ingrese Codigo de Referencie: X ks
Demanda y Tendecia Cantidad de Venta o de Pa 61261261
Semana Descripcion Cantidad de Venta |
1 AGUARDIENTE NECTAR CLUB S1A k375ML 2 DEMANDA UNIFORME
&
AGUARDIENTE NECTAR: CLUE S18 k376ML
AGUARDIENTE NECTAR: CLUE S18 k376ML 9 "
4 AGUARDIENTE NECTAR: CLUE S18 k376ML 6
5 AGUARDIENTE NECTAR: CLUE S18 k376ML 1 “
3 AGUARDIENTE MECTAR CLUB S18 376ML 3
7 AGUARDIENTE MECTAR CLUB SH8 375ML 5 .
8 AGUARDIENTE NECTAR: CLUE S18 376ML 1
9 AGUARDIENTE NECTAR: CLUE S18 376ML 3 w
10 AGUARDIENTE NECTAR CLUE SH8 k376ML 5
1 AGUARDIENTE MECTAR: CLUE S18 k376ML 82 "
3 AGUARDIENTE MECTAR CLUB SI8 376ML 3%
1 AGUARDIENTE MECTAR: CLUE S8 376ML 4
" AGUARDIENTE NECTAR CLUE 514 »3750L 1 1345678 9101112131815 2617 16192021 22 2324 15 1627 28 19 30 31 312 33 3835 36
5 AGUARDIENTE NECTAR CLUE SH8 k376ML 13
3 AGUARDIENTE NECTAR CLUB S18 376ML 50 Caleulo del CVD:
7 AGUARDIENTE NECTAR: CLUE S18 k376ML 8 Desv. Est: 15,19325247
18 AGUARDIENTE NECTAR: CLUE S18 k376ML 7 Promedio: 17,72222222
19 AGUARDIENTE NECTAR: CLUE S18 k376ML 0 CVD: 0,857299512

Anexo 3.

Método Croston
PROMEDIO MOVIL O SUAVIZACION EXPONENCIAL SIMPLE Suavizacion Exponencial Doble
Proyeccién de Tendencia
12.34848485 282.4338235 |Promedio Movil Simple
Comparacion de Errores Entre Métodos 12.47746033 290.4399385 |Promedio Movil Ponderado
Menor error Métodos con menor error 11.29155564 241.2759084 izacid ial simple
1129155564 Suavizacion Exponencial simple " .. .
241.2755084 Suavizacion Exponencial simple El Método a Usar Es: Suavizacion Exponencial simple
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