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Resumen

Este trabajo esté realizado bajo un estudio de investigacion donde nos permite detectar
las areas de oportunidad en la actividad gestion de compra, en todos los pasos de la cadena que
influyen en la toma de decisiones, de la empresa Grupo Mayorista Almacenes Herpo.

Se debe plantear que las opciones propuestas como solucién, pueden tener un impacto
positivo en los objetivos generales de la empresa Grupo Mayorista Almacenes Herpo; ya que se
obtendrén resultados en el mejoramiento del margen, reduccion costos operativos, imagen e
innovacion operativa. Esto a raiz de una mejor toma de decisiones por parte de las areas
responsables con el proceso general de compras.

El presente trabajo tomara suma importancia ya que les servira como evidencia y base,
para que la empresa pueda replantear sus procesos en los cuales se generan tomas de decisiones
en el proceso de compras, logrando como resultado la eficiencia en el asertividad del proceso de
adquisicion de productos. Al igual los planteamientos de la investigacion serviran como
referencia para que otras areas relacionadas a la empresa consideren revisar su proceso general
con el fin de obtener una mayor fluidez en sus operaciones que se veran reflejados en una mejor

gestion de la empresa.

Palabras claves: Abastecimiento, rotacién por consumo, gestién de compra, dias de

inventario.



Abstract

This job is made under an investigacion study so it is posible to detect the oportunities
zones in the purchase managment and in all the chain steps that affects decision making in the
wholesalegroup Company Almacenes Herpo

You should expect that the proposals presented as solutions could have a positive
outcome in the general objectives of the Group Company Almacenes Herpo. All of this because
we will gain improvement of the margin, lower operation costs, image and operative innovation,
all due to the decisions made by the purchase general process.

The current job will be of sum importance because it will be used as evidence and a solid
base, so the Company will recreate their proceses in which they generate the desicion making
about the purchase process, achieving efficiency and assertiveness in the process of products
acquisition. At the same time the investigation should be use as a reference by other departments
of the Company so they will reanalize their internal processes to achieve a better fluency in

different operations that will reflect a excellent managment of the entire Company.

Key words: Supply, rotation by consumption, purchase management, inventory days.
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Introduccién

“Herpo es una empresa calefia, dedicada a la comercializacion de prendas de vestir
para la familia y el hogar, con mas de 36 afios de experiencia en el sector retail. Cuentan con 45
tiendas a nivel nacional, localizadas en los departamentos de Valle del Cauca, Cauca, Risaralda.

Su proposito es cubrir con la mejor oferta de producto, todas las ocasiones de uso de la
familia, ofreciendo precios justos con excelente calidad y servicio. Gracias a su conocimiento y
cercania con el cliente, generan experiencias de compra agradable y satisfactoria.” (Herpo, 2015)

Almacenes Herpo cuenta con proveedores a nivel nacional e internacional, lo que
haciendo diferencia en la variedad de producto y este a la innovacion, vanguardia de las
necesidades clientes y tiendas.

“En Herpo tienen un canal de venta institucional que les permite suplir las necesidades de
las empresas, proporcionando productos a la medida de las necesidades del cliente en todo lo
relacionado con las dotaciones de personal de forma directa o a traves de licitaciones publicas o
privadas y a los fondos de empleados con servicios de bonos de descuento, bonos para reclamo
de prendas en las tiendas y tarjetas de regalo para sus asociados.” (Herpo, 2015)

“Su amplia base de proveedores hace parte de la familia Herpo con quienes realizan
alianzas estratégicas que permitan su desarrollo industrial y generar sinergias competitivas en pro
del desarrollo del negocio, es importante destacar que los valores que soportan el modelo de
negocio son el respeto, el compromiso, la honestidad, la responsabilidad y el servicio; en la
actualidad generan méas de 800 empleos a nivel nacional, y con su plan agresivo de expansion y

crecimiento de marca, contribuiran con el desarrollo de la region y del pais.” (HERPO, 2020)
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La caracteristica principal de una tienda de cercania, es basicamente estar cerca a la
comunidad, ofrecer variedad de productos basicos de primera necesidad y aun bajo costo,
horarios extendidos, excelente servicio y comodidad.

“Ademas de esto, el modelo de negocio esté en tiendas pequefias a medianas, tienen
limitaciones fisicas y con muy pocos muebles de exhibicion, permite una reaccion rapida en
abastecimiento, procesos simples y eficientes, un margen de rentabilidad bajo, pero busca mover
muy rapidamente sus inventarios. La tienda de conveniencia o cercania no operan con grandes
bodegajes lo cual hace un proceso muy eficaz y eficiente, un minimo de recurso humano de
tareas poli funcionales. Esto genera ahorros que trasladan a su portafolio de articulos ofreciendo
precios muy atractivos y competitivos frente a las grandes superficies. Su portafolio de productos
esta constituido por marca propia, exclusiva o una sola por categoria y para casos SOFT
adicionan la marca lider del mercado como opcién adicional para sus clientes.” (Chacon, 2018)

“Los ‘hard discount’, mejor conocidos como tiendas de descuento, ganan terreno cada
vez mas en el mercado nacional. EI consumidor encuentra en marcas de baja popularidad una
alternativa para reemplazar productos a un menor costo y esto los hace sumamente atractivos.”

Segun el portal revistapym.com.co, “uno de los argumentos mas frecuentes en los
consumidores es que no encuentran un diferencial significativo entre las marcas tradicionales y
las que ofrecen las tiendas de descuento. Este ha sido uno de los puntos de discusion y debate
que se han venido dando en los tltimos afios en Colombia”. (Revista Pym, 2018)

No obstante, esta condicion no es necesariamente negativa para las marcas tradicionales
puesto que, “una gran cantidad de la poblacion cree en el nombre de una marca y en la
permanencia que han tenido en el mercado por lo que sus seguidores, practicamente, estan

casados con ellas y, aunque tienen un costo mas alto comparado con el de las tiendas de



descuento, no renuncian a ellas de una forma drastica o repentina”, se asegurd en el mismo

portal. (mecalux, 2019)

12
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Problema

En la actualidad la empresa Grupo Mayorista Almacenes Herpo presenta dificultades en
el control y manejo de sus inventarios de las prendas de vestir, dado por el gran stock de
mercancias y el nivel alto de inventarios en sus puntos de ventas como en bodega central, el
inventario actual y existente llega a superar los 360 dias segun el promedio de ventas actual,
estas novedades ocurren porque que no se cuenta con una informacion precisa, acertada para
tomar decisiones en el area de compras y poder abastecer los productos que realmente rotan el
los flujos de ventas reales.

La falta de indicadores de rotacion en cada punto de ventas, los conceptos de la familia
Pava emprendedores empiricos que consideran que por tener abarrotadas las tiendas de muchas
prendas vende mucho mas, la falta de experticia de compradores que permiten que quien lidere la
negociacion sea el proveedor y no el cliente, en este caso Grupo Mayorista Almacenes Herpo;
dejandose llevar que por un minimo descuento adicional para que se compre un volumen mayor,
la falta de acompafiamiento y seguimiento del area de compras a las tiendas fisicas, salida a
campo a chequear precios, visitas a la competencia, debilita la habilidad y conocimiento del
mercado ante las negociaciones con los proveedores.

Todo esto tiene consecuencias a corto plazo ya que estan afectando la imagen de la
empresa Grupo Mayorista Almacenes Herpo, estas consecuencias son la de productos o
mercancias obsoletas por ser productos de moda, dificultad en el manejo de los stock e
inventarios reales, insatisfaccion de cliente por no encontrar novedad e innovacion, deficiencia
de flujo de caja de la empresa, baja rotacion de productos, disminucion de los margenes bruto,
desacierto en la compra adecuada por proveedor para las temporadas, agotados operativos y

comerciales.
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Las posibles causas de esta situacion, es la tendencia de seguir con el mismo enfoque por
el que por afios han trabajado sus duefios, la falta de una politica clara en cuanto a la toma de
decisiones de compra, el como, el que, quien y el cuadndo se debe comprar, falta de un
procedimiento claro y especifico que determine con exactitud ciclos de inventarios, por
categoria, segmento, genero, momentos de evacuacion de remates, limites maximos y minimos
de Stock y areas responsables de asumir el control y seguimiento.

Para la empresa Grupo Mayorista Almacenes Herpo es necesario reevaluar y plantear un
nuevo escenario en cuanto a nuevos procesos y procedimientos internos en cuanto a la gestion de
compra, la implementacidn de una politica corporativa de estricto cumplimiento que lleve a
determinar los roles definidos y responsables de tomar estas decisiones; asi como cual sera el
apoyo y acompafamiento de las areas de ventas, comercial y logistica, en esta politica se debera
igual contemplar:

v Nivel maximo y minimo en dias de inventarios por categoria y género y
temporada.

v’ Periodicidad de inventarios en las tiendas y bodega por categoria, proveedor etc.

v Ciclos de evacuacion remates de producto.

v Tipo de productos a comprar.

v’ Periodicidad de chequeos de precios.

v Tipos de negociaciones.

v' Temporadas de apuestas en mercadeo y ventas.



Planteamiento del Problema

¢Cudles serian los mejores controles, seguimientos y politicas que se puedan
aplicar a la empresa Grupo Mayorista Almacenes Herpo para implementar un correcto modelo

de abastecimiento de las tiendas por rotacion, reduciendo sus dias de inventario?

15
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Justificacion
¢ Cual es su proposito y qué se espera conseguir a su término? ¢Por qué es importante llevar a
cabo el proyecto?

El disefio de procedimientos, Procesos y politicas en cuanto a la compra y cadena de
abastecimiento para la empresa Grupo Mayorista Almacenes Herpo, sin lugar a dudas es de suma
importancia.

Ya que con ello se pretende que la empresa pueda realizar una correcta planeacion,
control, seguimiento a la compra de proveedores, esto a su vez les permitira ser mucho méas
asertivos en la planeacion y servicio de la demanda por punto de venta como en el total de la
empresa.

Las politicas, procedimientos y procesos les permitira determinar cual serd la compra
correcta, evitando asi un sobre stock de mercancias, alli igualmente controlara en que momentos
pueden llegar a tener excesos, o faltantes y que acciones a tomar al respecto.

Se podria decir que esta Empresa Grupo Mayorista Almacenes Herpo, ha sido una
empresa netamente Familiar y ha crecido de manera empirica, sin que hayan realizado estudios
sobre los impactos que puede generar los sobre Stock o faltantes de producto sobre las ventas.
Como consecuencia a esto se puede observar que las compras esperadas no son las adecuadas o
bien por excesos de compra o faltante de otras referencias que son necesarias e importantes para
la venta.

En el mercado actual de tiendas de conveniencia y cercania es stper importante y
estratégico ser muy competitivos en precios como en innovacién y unos de estos factores de
competitividad estan reflejados en la diversificacion de portafolio, layout, satisfaccion al

cumplimiento de la demanda justa y en el lugar adecuado.



Toda empresa debe ajustar sus procedimientos, procesos y politicas en un mercado de
constante cambio, dindmica y exigente por parte del consumidor, donde reclama productos
nuevos y contantes para agradar deseos, gustos y necesidades.

Las proyecciones y la debida administracion de las compras pueden ser novedades que
mal ejecutadas, afecten los niveles de inventarios y por consiguiente la satisfaccion del cliente.
El no tener una politica establecida de compra como el proceso y procedimiento para hacer las
adecuadas compras en temporadas puede llegar a generar pérdidas muy significativas, o
disminuciones del margen bruto, colocando a la empresa en graves dificultades, como
incumplimiento de pago a proveedores y falta de flujos de dinero, llevandola incluso hasta una
posible insolvencia Financiera.

La Administracion de compra y stock de mercancias en los puntos de ventas, bodega
central; debe ser considerada por el area de compras de la empresa, para asi entender la
capacidad econdmica de la empresa, la cantidad, los dias de inventarios, el tiempo.

La innovacion rapida de la moda puede tener un impacto en sobrecostos y rentabilidad
operativa.

El Correcto proceso y control de los inventarios en un proceso muy importante y
determinante en la estrategia de toda organizacion, y por lo ya expresado anteriormente es muy
valido y Justificable que la empresa Grupo Mayorista Almacenes Herpo, deba ajustar e
implementar una politica de compras y abastecimiento asi como sus respectivos procesos y
procedimientos que los lleve a controlar y tomar decisiones asertivas en favor de la Empresa,
factores que influirdn en el comportamiento de sus inventarios y en la correcta compra para

cubrir la necesidad de la demanda.

17
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A partir de este estudio se sugerird que la empresa Grupo Mayorista Almacenes Herpo,
pueda desarrollar el manual de sus procesos, procedimientos y politicas para que se organice y
mejore el nivel de stock de inventarios, realice compras de acuerdo al tiempo, temporada y la
demanda de los clientes, asi bajar sus costos operativos y mejorar el margen bruto de la empresa.
Esto generara un impacto positivo en toda la cadena de la empresa, ventas, logistica y compras y
a la vez beneficios econémicos a los duefios de la empresa y colaboradores.

Con los ajustes de estos conceptos se pretende que la Empresa Grupo Mayorista
Almacenes Herpo, llegue a ser méas eficiente mediante el manejo y conocimientos de conceptos y

herramientas que le seran proporcionados en este trabajo.
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Objetivos

Objetivo General

Disefiar modelo de abastecimiento por rotacion basado en procesos, procedimientos y

politicas de compras para la empresa Grupo Mayorista Almacenes Herpo.

Objetivos Especificos

Identificar los factores criticos que impactan en la gestion de compra de la empresa
Grupo Mayorista Almacenes Herpo.

Analizar el tipo de negociacion que se tiene con los proveedores y cuél es la contribucion
a mejorar en la gestion de compras de la empresa Grupo Mayorista Almacenes Herpo.

Disefar proceso y procedimiento de la gestion de compras con indicadores de
seguimiento de la empresa Grupo Mayorista Almacenes Herpo.

Disenar el proceso y procedimiento de abastecimiento por reposicion de acuerdo con las

ventas en los puntos de ventas.
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Alcance

Disefiar un modelo de abastecimiento y compra de mercancias para la empresa Grupo
Mayorista Almacenes Herpo teniendo las nuevas politicas, procesos y procedimientos de tal
manera que se logre un resultado respecto a la compra y niveles de dias de inventario de las
mercancias, de acuerdo a los flujos de ventas de la empresa Grupo mayorista Almacenes Herpo.

El alcance de este trabajo tiene por objetivo disefiar e implementar un modelo de
abastecimiento por rotacién basado en procesos, procedimientos y politicas de compras para la
empresa Grupo Mayorista Almacenes Herpo; el proyecto se ejecutard basado en una
investigacion y valoracion de la actual estructura empresarial de Grupo Mayorista, y mediante el
analisis de la informacion suministrada por la empresa de historicos de ventas, cifras actualizadas
de ventas, inventarios existentes. Para esta informacion se tuvieron citas acordadas con las areas
implicadas y sus lideres de area, gerentes de ventas, comerciales, logistica.

Con la informacion obtenida se procedi6 a realizar analisis con el fin de obtener
oportunidades de mejora en cuanto a lo que consideramos puede llegar a estar mejor o se debe
cambiar en favor de la empresa y se ajuste a su modelo de negocio.

Se disefiara politica de compras, procesos y procedimientos de niveles maximos y
minimos de stock de mercancias; con el fin de que la empresa logre mejorar sus indicadores de
rotacion, margen, flujo de caja y stock de inventarios y asi logre mejorar servicio y demanda de

sus clientes.
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Marco de Referencia

Marco Teorico

Para todas las organizaciones empresariales sin importar su objeto social, tamafio,
producto, es muy importante definir claramente, cual va hacer el control, el direccionamiento, el
manejo y organizacion de sus inventarios.

Toda empresa, compafiia, o cualquier tipo de clasificacion, constitucion y razén de ser,
debe establecer politicas, claras procedimientos, procesos, que impliquen el buen manejo y uso
de los inventarios, asi como su control en el sell out como en el sell in, tanto en Bodegas como
en los canales de ventas.

Las politicas internas deben enmarcan lineamientos estandarizados a la obtencion de
resultados positivos que lleven a las organizaciones a balances positivos y expectativas de
crecimiento sostenido a mediano y largo plazo.

Hay desafios que deben afrontar las empresas y compafiias constantemente, la velocidad
de la innovacion en tecnologia, el ritmo acelerado y cambiante de la sociedad, los constantes
cambios de las politicas gubernamentales, el crecimiento acelerado de la competencia. Son por
mencionar entre otros, algunos de estos retos que directamente los responsables de las areas
deben encaminar a las organizaciones, empresas y compafiias en el presente y futuro muy
cercano.

Para crear un modelo eficiente de abastecimiento junto con los controles y manejos de
inventarios se debe crear una estructura adecuada, y para este caso sugerir algunas correcciones
de mejora que permitan a la organizacion a través de ciertas teorias desarrollar el proyecto de

formar adecuada y eficiente.
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Teoria de la Demanda

Segun Alfred Marshall “La concepcidon Marshalliana de la demanda difiere
fundamentalmente de la concepcion clasica. Para los clasicos, la demanda se refiere a cantidades
necesarias para satisfacer necesidades particulares.” (Marshall, 1890, p.55.) (Marshall, s.f.)

“demanda de bienes de lujo y de trabajo improductivo” eventualmente para garantizar
desembolsos suficientes, etc. De esta concepcion resultan dos consecuencias. La primera es que
la demanda no es un concepto general. Existen demandas correspondientes a campos particulares
y poniendo en juego comportamientos especificos que se deben articular, pero que son, de
partida, distintos.

La segunda es que las demandas estan dificilmente relacionadas con los precios de
mercado. La mayor parte del tiempo son rigidas e inelasticas.

“El concepto de demanda extrafio al analisis clasico juega el papel central en el analisis
de Marshall. En primer lugar, porque la determinacion de los precios de mercado (y no el precio
natural) es uno de los principales problemas de estudio, de modo que la demanda toma un sitio
natural al lado de la oferta. De otro lado, porque la demanda se convierte en un concepto general,
pertinente para el conjunto de los mercados (productos, factores, bienes y servicios, activos
reales y financieros.” (Marshall, s.f.)

“La teoria de la demanda de Marshall es esquematica e incompleta y se concentra en la
demanda de un bien, o un grupo de bienes, frente a un entorno vagamente definido. La funcion
de utilidad del individuo se define como:” (Marshall, s.f., p.132)

“u(x) + w(y), Donde x es el nivel de consumo del bien X, e y es el gasto en todos los
demas bienes medido en dinero de poder adquisitivo constante. EI cémo se define tal indice y si

el precio de x esta o no incluido en su célculo es algo que no se aclara. Asumiendo la utilidad
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marginal decreciente del consumo del bien X y del bien Y, se deduce el gasto maximo e que el
individuo esté dispuesto a hacer para asegurarse el consumo de x unidades del bien X, cuando
dispone de un ingreso total de m para gastar en todos los bienes. Esta funcién se define
implicitamente como:” (Marshall, s.f., p.132)

u(x) + w(m-e(x,m))-w(m)=0

Asi, puede obtenerse la funcion inversa de demanda del bien x como:

f(x,m) = ex(x,m)=u"(x)/w" (m-e(x,m)).

“Puede comprobarse con facilidad que la demanda aumenta con el ingreso y disminuye
con el precio del bien X La demanda de mercado se obtiene simplemente agregando las
demandas individuales.” (Marshall, s.f., p.132)

Si los individuos pueden comprar x unidades del bien X al coste monetario total
de c(x), entonces, el excedente del consumidor que éste obtiene con la compra es igual a:

s(x,m)=e(x,m)-c(x).” (Marshall, s.f.)

Teoria de la Oferta

Alfred Marshall dice “La oferta de bienes nace de la combinacion de servicios
productivos por parte de las empresas. se establece una simetria entre la I6gica Marshalliana de
la determinacion de la demanda y la de la oferta de servicios productivos. Asi como los
consumidores se benefician de la utilidad de los bienes que adquieren los oferentes de servicios
productivos soportan desutilidades ligadas a la oferta que proponen, Asi como las utilidades
crecen a ritmo decreciente las desutilidades crecen a ritmo creciente. En suma, la produccion
implica costos y sacrificios que en la mayor parte de los casos crecen por unidad producida

medida que la produccién aumenta.” (Marshall, s.f., p.140)
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“La teoria Marshalliana de la empresa tiene dos aspectos principales. EI primero se
refiere al modo en que el empresario combina los factores de produccién. El segundo a los
ajustes que pueden efectuarse cuando se modifican las condiciones de mercado.” (Marshall, s.f.,
p.140)

“El primero puede tratarse inmediatamente: los empresarios son racionales y tratan de
maximizar sus beneficios bajos restricciones, en tanto prevalecen las condiciones de la
competencia, crecen de poder sobre los precios de sus productos y sobre las remuneraciones de
los factores; e modo que, para un nivel dado de produccidn, la racionalidad conducira a elegir el
método menos costoso de produccidn, el segundo punto, el de las posibles respuestas de una
empresa a la modificacion de su entorno, es mas complejo, es aqui donde Marshall introduce el

tiempo distinguiendo tres, o cuatro, periodos.” (Marshall, s.f.)

Equilibrio de Mercado y Periodos de Analisis

“El intento de Marshall de reconciliar los resultados de la competencia perfecta con los
rendimientos crecientes es complejo y problematico. Su concepto de economias de escala
externas a la empresa es sin duda innovador pero su analisis esta lejos de ser completo. Marshall
estaba convencido que numerosas empresas podrian beneficiarse de las economias internas de
escala. En ese contexto, la empresa estd motivada a crecer con una oferta cada vez mayor a
precios mas bajos y aumentando al mismo tiempo su participacion en el mercado, Por ello, al
menos en principio, es esperable que el mercado termine dominado por un numero limitado de
empresas de gran tamafio. Ademas, la existencia de economias externas, relativas al sector,
acentuara este proceso de concentracién: las grandes empresas estaran en mejores condiciones

para beneficiarse de ellos que las pequenas”. (Marshall, s.f.)
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Teoria de la Administracion de Inventarios

“La administracion de los inventarios se puede entender como la planificacion, control de
los inventarios para cumplir con prioridades competitivas de la organizacion.

La administracion eficaz de los inventarios es primordial para un correcto
funcionamiento de la cadena de suministro y por consiguiente lograr el flujo correcto de los
inventarios a través de la cadena de valor, que abarca a proveedores, la empresa, los almacenes y
los clientes”. (Krajewski, Ritzman y Malhotra, 2008. Pag 461, Administracion de operaciones).
Inventarios

“Los inventarios de cualquier compaiiia estan representado o constituidos por sus
materias primas, sus productos, los suministros que tiene para su operacion y el producto
terminado.” (Mller 2005, p.68).

“Los inventarios son activos corrientes, es decir inversiones de caracter temporal que

solo son justificados en la medida en que sirvan al objeto social de la empresa (Cordoba
2003).

“Seguin el concepto de otros autores se puede decir (tomado de Universidad FASTA
Facultad de Ciencias Econdmicas Afio 2015) (Gestion de Inventarios: una herramienta Gtil para
mejorar la rentabilidad pag, 31).

Para Weston Copeland (1996) “inventario se refiere por definicion a las existencias de
todo articulo o recurso utilizado por una organizacion de cualquiera de las siguientes formas:
Materias primas, Productos en proceso, Productos terminados, Mercaderias de reventa,

Suministros”. (p. 89)
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“Schroeder R. G (1992) define el inventario como: “Una cantidad almacenada de
materiales que se utilizan para facilitar la produccién o para satisfacer la demanda del
consumidor”. (p. 53)

“Heizer, R.B se refiere a éste sefialando: Inventario es cualquier recurso almacenado que
se emplea para satisfacer una necesidad corriente o futura”. La bibliografia consultada permite
establecer una definicion generalizada del inventario como “el conjunto de existencias que se
tienen con el objetivo de satisfacer la demanda al mas bajo costo posible”. Indistintamente, cada
autor adapta el concepto de inventario a determinadas formas de reflejar la situacion de los
recursos de la organizacion.

Weston y Brigham (1997) son mas especificos al referirse de forma general a “los
factores que dan lugar al analisis del inventario, conceptuando brevemente el inventario basico,
el inventario de seguridad y el inventario anticipado”. (p. 103).

Acevedo y Gdmez (2001) “ven a los inventarios en la actualidad bajo un prisma
diferente, tal como cantidades de recursos que se despliegan a lo largo del complejo sistema de
relaciones intra e inter empresas (cadena logistica) para permitir su operacion econémica y
fluida, a la vez que, para absorber el impacto de la variabilidad e incertidumbre asociadas a la
operacion, garantizando la maxima satisfaccion del cliente” (p. 36).

“Segun Brealey, R. (1993): “el coste de mantener existencias incluye no solo el coste de
almacenamiento y el riesgo de deterioro u obsolescencia, sino también el coste de oportunidad
del capital, es decir, la tasa de rentabilidad ofrecida por otras oportunidades de inversion con
riesgo equivalente”.p (13). Es decir, los problemas de inventario requieren que la direccion de la
empresa encuentre politicas y reglas de decision que logren balancear los diversos costos.

(economicas, 2015)
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Inventarios y su importancia

“El control de Inventarios es uno de los temas mas complejos y apasionantes en
Logistica; es muy comun escuchar a administradores, gerentes y analistas en logistica, afirmar
que uno de sus principales problemas a los que se deben enfrentar es la administracion de los
inventarios. Uno de los problemas tipicos, por ejemplo, es la existencia de excesos y de faltantes
de Inventarios: Siempre se tiene demasiado de lo que no se vende o consume, y mucho agotado
de lo que si Se vende o consume”. (Carlos Vidal, 2006, p. 150). (Vidal, 2005)

“Lo interesante de éste problema es que ocurre practicamente en cualquier empresa del
sector industrial, comercial o de servicios, las cuales administran, de una u otra forma, materias
primas, componentes, repuestos insumos y/o productos terminados, los cuales mantienen en
inventario en mayor o menor grado”. (Carlos Vidal, 2006, p. 158). (Vidal, 2005)

“De alli radica la importancia de tener identificados, productos con mayor rotacion,
mediana rotacion y poca rotacion de los inventarios; En pocas palabras, podria nacer ante ésta
carencia o necesidad, un pequefio estudio o analisis bajo el método ABC para la rotacion de los
inventarios” (Escamilla, 2017)

“La mayoria de las empresas solo usan un tipo de inventario, el cual esta relacionado con
los articulos producidos y los vendidos, pocos reconocen o aplican otras dos clases de stocks:
Materiales que preceden a la produccién y materiales de mantenimiento. Ambos requieren de
inversiones significativas, aun cuando algunos cancelan articulos importantes como gasto; ambos
son esenciales en la fabricacion y pueden administrarse mas eficazmente utilizando la
informacion Del sistema formal de planeacion y control; Asi como las técnicas apropiadas del

control de stock.” (Luis Anibal Mora G., 2016).



El estudio de méximos y minimos de Inventarios para el control preventivo de stocks

puede ser aplicado al universo de materiales que se encuentren cobijados bajo el signo de
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“Inventario”, como, por ejemplo, puede ser de igual manera aplicado y definido a inventarios de

productos en proceso, productos terminados, insumos, suministros, entre otros. (Escamilla, 2017)

Inventarios - politica

Para muchas empresas, los stocks representan su mayor activo en sus balances y llegan a

representar aproximadamente entre un 30% a 35% de su valor (CHASE; 2006); motivo por el

cual, el gerenciamiento del stock, con la finalidad de satisfacer las necesidades competitivas de

una organizacion se torna un asunto importante para los gerentes en todo tipo de empresa.

Una politica de inventarios se establece para controlar os niéveles existentes y mas

convenientes para a empresa.

“Se planea la inversidon econdmica de los inventarios mediante el control y seguimiento

asegurando que los niveles se estén cumpliendo, se debe tener en cuenta los factores a

continuacion para una buena politica de inventarios”. (Krajewski, 2008, p.36).

v

v

v

“Cantidades necesarias para satisfacer la necesidad de los clientes.
Capacidad de almacenamiento.

Costos de mantener almacenado el inventario.

Duracion de periodo de produccion o abastecimiento por el proveedor.
Capital de financiacién del inventario.

Proteccion contra escases 0 materia prima.” (Krajewski, 2008, p.42).

“Las causas fundamentales que originan la necesidad del mantenimiento de inventarios

en cualquier empresa son las fluctuaciones aleatorias de la demanda y de los tiempos de

reposicion (“Lead Times”). Los inventarios también surgen del desfase que existe entre la
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demanda de los consumidores y la produccion o suministro de dichos productos”. (Carlos Vidal,
2006, p.48)

“Las causas fundamentales que originan la necesidad del mantenimiento de inventarios
en cualquier empresa son las fluctuaciones aleatorias de la demanda y de los tiempos de
reposicion (“Lead Times”). Los inventarios también surgen del desfase que existe entre la
demanda de los consumidores y la produccion o suministro de dichos productos”. (Vidal, 2005,
p.38).

“El problema en la mayoria de las empresas radica en que los inventarios de seguridad y
sus correspondientes puntos de reorden (o inventarios maximos) se determinan exclusivamente
con base en el promedio de la demanda, ignorando su variabilidad. Por ejemplo, para cierto item,
se podria establecer el inventario de seguridad en “dos semanas de inventario”. Esto significa
que, en promedio el inventario de seguridad duraria aproximadamente dos semanas de demanda.
En realidad, dicho inventario puede durar mucho menos 0 mucho mas de dos semanas,
dependiendo de la variabilidad de la demanda del item considerado”. (Max Miiller, 2005, p.78).

“Entonces la solucidn para estos problemas frecuentes en el desbalanceo de inventarios
segun Vidal, es disefiar e implementar estrategias adecuadas de control a través de las siguientes
alternativas propuestas”. (Vidal, 2005)

v' “Medicion adecuada de lead times y su variabilidad.

v" Implementacion de la clasificacion ABC para establecer prioridades de
administracion y diferenciar los sistemas de control de items en cada categoria.

v Generadores de indicadores de eficiencia que midan simultaneamente todas las

variables.
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v’ Consideraciones de los ciclos de vida del producto, aspectos financieros, pagos
flujos de caja, descuentos.
v Definiciones de almacenaje adecuados en la cadena de abastecimiento, donde se
deba tener el producto, niveles de inventarios etc.” (Vidal, 2005, p.64)
¢ Qué Tipos de Inventarios Existen y Cémo se Clasifican?

Se puede determinar que en la administracion de los inventarios esté a cargo de una de las
areas mas importante de las empresas, es en esta &rea donde inicia el ciclo y responsable gran
medida, de uno de los indicadores mas importante para cualquier organizacion, la generacion de
utilidades, productividad y una interrelacion de eficiencia entre la demanda y la oferta. (Autor).

Al igual es importante tener claro que cada organizacion puede de manera diferente
realizar el control de los inventarios, y esto obedece a las politicas internas de cada empresa,
como la necesidad de acuerdo a su segmento de mercado, sin embargo, existen clasificaciones
que ayudan para gestionar de diversas formas la eficiencia de ingresos, almacenaje, salida de
mercancias o materiales. (Autor).

v Inventario inicial

Se realiza cuando inicias con las operaciones de tu empresa. En términos contables, se
refiere al inventario que refleja tu saldo antes de que adquieras inventario adicional o de que
vendas el existente en un determinado periodo.

v Inventario final

Se realiza al cierre de un periodo contable, es de vital importancia, ya que esta incluido
en el balance general de la empresa, por lo que aporta informacidn sobre los recursos financieros
disponibles al término de este.

v Inventarios segun la logistica
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Es el inventario de productos que se tiene para para los clientes quienes les daran
un uso final.

v Inventario de anticipacion o prevision

Responder a los periodos de mayor demanda requiere de planeacion y estrategia, este tipo
de inventarios se mueve conforme a temporadas o promociones comerciales. Un ejemplo: los
destinados al incremento de la demanda en época navidefia o vacacional.

v Inventario en lote

Estos se piden en tamafio de lote, lo que puede reducir significativamente los costos, en
lugar de solicitar productos cuando sea necesario.

v Inventario en consignacion.

Se refiere a los bienes que un consignador envia a otra empresa con el proposito de que
los venda a nombre del consignador.

v Inventarios periddicos

Mide los inventarios de principio a fin en un periodo contable. Se basa en un conteo
fisico completo trimestral o anual. Es un método simple; sin embargo, no permite un control
exacto de los problemas que puedan surgir a causa de la escasez o la sobredemanda.

v “Inventarios perpetuos

Registra los saldos después de que se realizé una transaccion y aporta informacion
actualizada y confiable sobre una base diaria. Su ventaja reside en el control constante y en la
disminucidn de los robos hormiga.

v Inventarios de materias primas es empleado para determinar el stock de
existencias actuales en cuanto a materias primas o insumos, los cuales seran tratados para la

generacion de los productos finales que la empresa fabrique.
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v Inventarios de productos en proceso

Son activos que se encuentran en un proceso de modificacion y que se utilizaran en la
produccion de otros productos en proceso o productos terminados.” (ERP, 2017).

v “Inventarios de productos terminados

Se realiza un conteo de todas las mercancias o productos que el negocio ha producido y
que estan listos para su venta a los clientes finales.

v Inventario fisico

Es una lista elaborada que corrobora la existencia real de productos y materias primas
almacenadas, verifica su estado y define su estatus. Para ser capaz de llevar un correcto control
de todas tus existencias, se recomienda el uso de una herramienta que pueda estipular el total de
movimientos de tu almacén de forma actualizada.” (ERP, 2017).

v “Inventario de minimos

Llevar un inventario de minimos puede salvarte de no ser capaz de responder a la
demanda de tus clientes y, por ende, tener perdidas econdmicas relevantes.

Este tipo de inventario se refiere al minimo de unidades disponibles en almacén para
cubrir la demanda potencial de los clientes en momentos concretos, aunque esta aumente.

v Inventario de maximos

Permite conocer la cantidad maxima de mercancia que una empresa puede almacenar,
con el fin de evitar aumento en los costes de almacenamiento y manejo, asi como el deterioro de

tus activos.” (ERP, 2017).
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Métodos de Evaluacion de Inventarios

“de los objetivos mas importantes en el control de inventarios es conocer cuél es el coste
del inventario para saber el valor de los productos, pero sobre todo para saber cudl es el precio de
coste, y a partir de ahi poder definir cuél sera el precio final del producto para el cliente; Existen
diferentes métodos.” (Juanma, 2017, p.34)

v' “Valoracién por identificacion especifica.

Este sistema de valoracion es el mas certero ya que consiste en la identificacion del
precio de adquisicion exacto de cada uno de los productos con los que cuenta la empresa.”
(Juanma, 2017, p.34)

v’ “Método PEPS

Este el sistema de Primeras Entradas, Primeras Salidas, llamado en inglés FIFO First in,
Frist Out). Se basa en identificar el precio de coste del stock y se basa en el coste con el cual se
facturo a la empresa.” (Juanma, 2017, p.34)

v’ “Método UEPS

Este el sistema denominado Ultimas Entradas, Primeras Salidas, en ingles Método LIFO
(Last in, First Out). Consiste en que las ultimas entradas que se han adquirido son las primeras
que debes salir. Esto significa que el precio de coste de los Gltimos productos que se han
adquirido es el que se aplicara a las primeras salidas.” (Juanma, 2017, p.34)

v' “Meétodo de Costo promedio

Este método consiste en realizar la media de costes de todos los productos semejantes
pero que se han adquirido a un precio diferente. Para ello, se debe sumar el coste de todos los

productos y dividirlo entre el nGmero de productos que haya.” (Juanma, 2017, p.34)
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Metodologia Sistema ABC

“El método ABC de clasificacion de inventarios permite organizar la distribucion de las
distintas mercancias dentro del almacén a partir de su relevancia para la empresa, de su valor y
de su rotacion. Con este sistema se prioriza la adquisicion y colocacién de los productos no por
su volumen o cantidad, sino por el aporte econémico que suponen para la empresa.” (mecalux,
2019)

“El sistema ABC se basa en el principio de Pareto o regla del 80/20, que indica que el
20% del esfuerzo es responsable del 80% de los resultados. Si lo aplicamos al ecosistema del
almacén, el 20% de los articulos generan el 80% de los movimientos de mercancia, mientras que
el 80% de los productos origina el restante 20% de movimientos”. (mecalux, 2019)

Articulos con rotacion A

“En cantidad, suelen ocupar el 20% de los inventarios, pero son los que mas rotacion
experimenta y, por tanto, tienen una importancia estratégica. Las referencias A son los productos
en los que la empresa tiene invertido mas presupuesto y generan el 80% de los ingresos, por lo
que es prioritario evitar las roturas de stock.

También pertenecen a este grupo aquellos SKU que, por sus caracteristicas, son criticos
para el buen funcionamiento de la empresa. En cualquier caso, es recomendable mantener un
control de stock exhaustivo de las referencias clasificadas como A con inventarios frecuentes, o
incluso permanentes. A la hora de ubicar las referencias A en el almacén, tienden a situarse en
zonas bajas, de acceso directo y facil para el operario, asi como cerca de los muelles de salida”.

Articulos con rotacion B

“Comprenden la franja de rotacion media y suelen representar, en cantidad, el 30% de los

inventarios. Estos articulos se renuevan con menos velocidad, por lo que su valor y relevancia es
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menor frente a los productos A. En este caso, hay que prestar atencion a la evolucion de las
referencias clasificadas como B por si pueden dar el salto a la rotacion A o, en cambio,
convertirse en productos C. El aprovisionamiento de este tipo de stocks puede funcionar con la
regla del stock minimo/méximo, en lugar de estar sujetos a un control exhaustivo sobre las
compras y emitir pedidos de modo continuo (como bien puede ocurrir con los A).

En el almacén, se ubican en zonas de altura intermedia cuyo acceso no es tan directo
como en las posiciones que ocupan los productos A, pero tampoco resultan ser las mas
inaccesibles”.

Articulos con rotacion C

“En su conjunto, los productos C son los mas numerosos, llegando a suponer el 50% de
las referencias almacenadas. Sin embargo, también son los menos demandados por parte de los
clientes. Al no ser articulos estratégicos, los recursos dedicados a controlar estas referencias
pueden ser mas modestos y el reabastecimiento suele ajustarse con stocks de seguridad. En
cualquier caso, es aconsejable vigilarlos para que no terminen formando un inventario obsoleto y
de nula rotacion. La cuestion que se suscita con los productos C, es: ;conviene invertir parte del
presupuesto en mantener stock de estas referencias? En la instalacion de almacenaje, como se
necesita acceder a ellos de manera esporadica, ocupan las zonas mas altas 0 menos accesibles,
asi como las zonas mas alejadas de los muelles de salida”. (mecalux, 2019)

¢ Cémo Realizar la Clasificacion de Productos con el Sistema ABC?

“No existe una convencion unica para clasificar los productos en las categorias A, By C.
Cada empresa lo determina atendiendo a su modo de operar concreto y a las caracteristicas de la
demanda y los productos. Si acudimos a la teoria, existen tres métodos principales para calcular

la rotacién de existencias en el inventario”.
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Clasificacion ABC por coste unitario

“Las mercancias se ordenan dependiendo del nivel de inversion en inventario que se
destina a cada una de ellas, es decir, a mayor coste de la mercancia, mayor atencién se pone en la
gestion del aprovisionamiento. Este enfoque resulta Gtil cuando se almacenan productos de muy
distinto valor (no tanto cuando sus precios son similares)”.

Clasificacion por valor total en inventario

“La diferencia frente al anterior es que este sistema tiene en cuenta las unidades que se
guardan en stock de cada referencia en el momento en que se realiza el calculo.

Usando este método, es frecuente que, a la hora de ordenarlos, los articulos queden en los
limites entre categorias y sea mas complejo determinar la clase a la que pertenecen. Ademas, la
clasificacién cambia de forma continua y esto hace necesario que se tenga que recalcular
semanal o mensualmente para evitar que el sistema quede desfasado”.

Clasificacion ABC por utilizacion y valor

“Se trata del método mas extendido a la hora de organizar el almacén. Considera como
base del calculo la demanda de las mercancias y el valor de las mismas. Este método va un paso
mas alla respecto a los anteriores: a pesar de que un producto sea relevante para el inventario por
su alto valor, si este no se vende con frecuencia, no ocupara el espacio dedicado a referencias A
en la instalacion de almacenaje. En este sentido, hay que destacar que, para que el método ABC
se ajuste mas a la realidad, la demanda de un producto no es la Gnica métrica que debemos
contemplar.

Cabe no perder de vista otras consideraciones como el margen de beneficio de cada
producto o el impacto de las roturas de stock. La diferencia entre los dos métodos radica en los

criterios que se usan para ordenar las mercancias, pero la manera de agrupar las referencias parte
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del mismo principio. Con los datos volcados en una tabla o una lista, las cifras se organizan de
mayor a menor Yy, en este orden, los productos que representen el 15% superior seran los A (en
las primeras posiciones), el 20% siguiente se clasifican como B y el 65% restante seran los C

(ocuparan desde aproximadamente la mitad hasta los Gltimos puestos en la tabla)”. (mecalux,

2019)
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Figura 1. Grafica de teoria 80/20 diagrama Pareto tomada de Autor del articulo: Rodrigo Gonzalez Gonzalez. Afio
2012.

Modelos de Prondsticos

Pronostico de la Demanda

“Un pronostico es una prediccion de acontecimientos futuros, que se utiliza con
propdsitos de planificacion, las areas responsables necesitan contar con prondsticos precisos
para garantizar el éxito de su cadena de valor, las cambiantes condiciones de los negocios como
resultado de la competencia mundial, el rdpido cambio tecnoldgico y las crecientes
preocupaciones por el medio ambiente han ejercido presiones sobre la capacidad de una empresa
para generar prondsticos precisos; los métodos de prondstico pueden basarse en modelos
matematicos que utilizan los datos histéricos disponibles, o en métodos cualitativos que
aprovechan la experiencia administrativa y los juicios de los clientes, o en una combinacion de

las dos cosas”. (krajewski)
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“Los prondsticos son utiles tanto para la administracion de los procesos como de la
cadena de valor. En el nivel de la cadena de valor, la empresa necesita los prondsticos para
coordinarse con sus clientes y proveedores. En el nivel de los procesos, los prondsticos de
produccidn se necesitan para disefiar los diferentes procesos que se llevan a cabo en toda la
organizacion, entre otros, identificar y solucionar los cuellos de botella internos”. (krajewski)
Opinion ejecutiva

“Cuando se piensa lanzar un nuevo producto o servicio, el personal de ventas no siempre
es capaz de hacer estimaciones precisas de la demanda. La opinion ejecutiva es un método de
prondstico en el cual se hace un resumen de las opiniones, experiencia y conocimientos técnicos
de uno o varios gerentes para llegar a un solo prondstico.

Como se explicara mas adelante, la opinion ejecutiva puede usarse para modificar un
prondstico de ventas existente, a fin de tomar en cuenta circunstancias inusitadas, como una
nueva promocion de ventas o acontecimientos internacionales inesperados. La opinidn ejecutiva
también puede usarse para elaborar prondsticos tecnologicos. El ritmo acelerado del cambio
tecnoldgico dificulta la tarea de mantenerse al tanto de los ultimos adelantos. La clave para la
utilizacion eficaz de la opinidn ejecutiva consiste en asegurarse de que el pronostico no refleje
una serie de modificaciones independientes, sino un consenso de los ejecutivos acerca de un
prondstico unificado.” (Anderson 2003, p.81)

Investigacion de Mercado

“La investigacion de mercado consiste en un método sistematico para determinar el grado
de interés del consumidor externo por un producto o servicio, mediante la creacion y puesta a
prueba de diversas hipotesis por medio de encuestas encaminadas a la recopilacion de datos. La

realizacion de un estudio de investigacion de mercado incluye el disefio de un cuestionario, la
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decision de como administrarlo, la seleccion de una muestra representativa y el analisis de la
informacidn, aplicando el buen juicio y herramientas estadisticas para interpretar las respuestas.
A pesar de que la investigacion de mercado produce informacion importante, una de sus
desventajas son las numerosas salvedades y limitaciones que suelen incluir sus conclusiones”.
(krajewski)

Prondsticos Combinados

“Son aquellos que se producen promediando prondsticos independientes basados en
diferentes métodos, en diferentes datos, o en ambas cosas. Resulta interesante que los
prondsticos combinados suelen funcionar mejor a la larga que los obtenidos con el mejor
procedimiento de prondstico individual. La combinacion resulta muy eficaz cuando los
prondsticos individuales aportan diferentes tipos de informacién al proceso de elaboracion de
pronosticos”. (krajewski)

“Los métodos de pronosticos se encuentran en dos grupos dependiendo de los datos que
se vayan a utilizar, esta el método cuantitativo y el método cualitativo.

El método cuantitativo utiliza términos cuantificables para realizar los prondsticos, y el
método cualitativo evalla caracteristicas como bueno, malo etc. En este caso los métodos de
pronosticos a emplear para la comparacion y seleccion de método son los siguientes” (Anderson
2003, p.86)

“Estimacion de la demanda por el método promedio simple.

Estimacion de la demanda por el método promedio mévil simple.

Estimacion de la demanda por el método promedio ponderados méviles.

Estimacion de la demanda por el método regresién lineal.

Estimacion de la demanda por el método suavizamiento exponencial simple.
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Estimacion de la demanda por el método suavizamiento exponencial doble” (Escamilla,
2017)
Métodos de Prondsticos Objetivos

“Los métodos de prondstico objetivo, se realizan con base en datos historicos, los
pronosticos con series de tiempo utilizan sélo la historia de la serie que se va a pronosticar,
mientras que los modelos de regresion muchas veces incorporan el historial de otras series. En
los prondsticos con series de tiempo, el objetivo es encontrar patrones predecibles y repetibles en
los datos pasados. Con base en el patrén que se identifique, pueden usarse varios métodos”.

“Los métodos con series de tiempo tienen la ventaja de que pueden incorporarse
facilmente en un programa de computadora para la actualizacion y el prondstico automatico.
Entre los patrones repetibles estarian la tendencia lineal creciente o decreciente, la tendencia
curvilinea (incluyendo el crecimiento exponencial), y las fluctuaciones estacionales. Cuando
usamos la regresion”. (Nahmias, 2007)
Métodos Pronostico Series de Tiempo Estacionario

“El método de prondstico es cuando el patron subyacente de la serie resulta estacionario a
lo largo del tiempo; los promedios moviles y el suavizamiento exponencial. Un promedio movil
es simplemente el promedio aritmético de las N observaciones mas recientes. Los pronosticos de
suavizamiento exponencial se basan en el promedio ponderado de la observacién mas reciente y
en el pronostico anterior”. (Nahmias, 2007)
Meétodo Pronostico con Tendencia

“Cuando existe una tendencia lineal ascendente o descendente en los datos, dos métodos
comunes de prondstico son la regresidn lineal y el suavizamiento exponencial doble por medio

del método de Holt. La regresion lineal se utiliza para ajustar una linea recta a datos pasados con
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base en el método de minimos cuadrados, y el método de Holt utiliza ecuaciones separadas de
suavizamiento exponencial para pronosticar la intercepcion y la pendiente de las series de cada
periodo”. (Nahmias, 2007, p.67)
Métodos Pronostico Series Estacionales

“Una serie de tiempo estacional es aquella que tiene un patron de repeticion regular
durante el mismo periodo de tiempo. Por lo general, el margen de tiempo puede ser de un afio, y
los periodos pueden ser semanas 0 meses. El enfoque mas sencillo para pronosticar series
estacionales se basa en los factores estacionales multiplicativos. EI método de Winters es un
método mas complejo basado en un suavizamiento exponencial triple. Se utilizan tres ecuaciones
de suavizamiento distintas para pronosticar la intercepcion, la pendiente y los factores

estacionales en cada periodo”. (Nahmias, 2007)

El Horizonte de Tiempo en los Prondsticos

“se clasifican los problemas de prondstico de acuerdo con varias dimensiones. Una es el
horizonte de tiempo. En la grafica se presenta un esquema que muestra los tres horizontes
cronoldgicos relacionados con el prondstico y los problemas normales del prondstico que se
encuentran en la planeacion de operaciones asociadas con cada uno. Los prondsticos a corto
plazo son cruciales para la planeacion dia con dia, y normalmente son medidos en dias o
semanas. Son de utilidad para la administracion de inventarios; para planes de produccion que
pueden derivarse de un sistema de planeacion de requerimientos de materiales y para la

planeacién de requerimientos de recursos.
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El mediano plazo se mide en semanas y meses. Los patrones de ventas para las
disponibilidades y requerimientos de trabajadores y familias de productos son problemas de
prondstico a mediano plazo que se presentan en la administracién de operaciones. Cuando se
espera que las demandas se incrementen, la compafiia debe planificar la construccion de nuevas
instalaciones o ajuste de las instalaciones existentes con nuevas tecnologias. Las decisiones de
planeaciéon de capacidad pueden requerir del despido de personal en algunas circunstancias”.

(Nahmias, 2007)

Ventas a corto plazo Ventas de familia de productos
Programas de turnos Requerimientos de mano de obra
Requerimientos de recursos Reqguerimientos de recursos

Necesidades de capacidad
Patrones de venta a large plazo
Tendencias de creci miento

Figura 2. Horizontes de prondstico en la planeacion tomado del trabajo analisis de produccién y operaciones.
Fuente: Dr. Omar Romero Hern&ndez

Tipos de Pronosticos

Promedio Movil

“Modelo de pronostico del tipo de series de tiempo a corto plazo, que pronostica las
ventas para un periodo siguiente; este modelo promedio aritméticamente las ventas reales de un

determinado numero de periodos pasados recientes.” (Granada, 2017, p. 68).
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“Promedio movil ponderado

Es un modelo parecido al promedio mdvil, solo que el prondstico para el siguiente
periodo es un promedio ponderado de ventas pasadas.” (Granada, 2017, p. 69)

“Suavizacion exponencial

En este método las ventas pronosticadas para el tltimo periodo se modifican utilizando la
informacidn correspondiente al error del prondstico del ultimo periodo.” (Granada, 2017, p. 70),
Gestion de Abastecimiento

Granada (2017), concluyo: “La gestion del abastecimiento es la labor logistica mediante

la cual se adquieren los productos, bienes y servicios que se requieren para la adecuada
operacion del sistema de produccion y las areas de apoyo de la empresa. Es necesario
comprender que la gestion de abastecimiento también denominada proveeduria es una parte
fundamental para el andamiaje de una empresa, pues desde alli es donde se activa el manejo de
inventarios, la programacion, la produccion y demas acciones que van a dar como resultado la
satisfaccion de las necesidades del consumidor. Por ello, es importante propender por un cambio
en la ideologia de los empresarios, en la cual, de forma tradicional al proveedor, se le ve como
un agente externo que poco o nada tiene que ver con el éxito de la organizacion, pero que al
analizar con un poco mas de profundidad, se lograr dimensionar que su rol es el de un aliado
estratégico o quiza el socio del negocio.” (Granada, 2017, p. 123)

Funciones

“Calcular las necesidades: consumo, reemplazo, stock de seguridad y proyectos nuevos.

Planear la adquisicion: cantidades, fechas y presupuesto.

Hacer seguimiento: asegurar la recepcidn y verificar la calidad de materiales y mantener

informacion técnica actualizada.
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Buscar los productos: buscar los proveedores, Comprar o adquirir: mantener continuidad
de abastecimiento, pagar y negociar precios justos, negociar términos de pago, asegurar calidad,
buscar proveedores alternativos, mantenerse actualizado.

Vender o desechar productos obsoletos.

Estudiar y anticipar el mercado.

Evaluar a los proveedores.” (Granada, 2017, p. 109)

Planeacion del Abastecimiento

“La labor de la seleccion de los proveedores es una etapa clave para la construccion de
bases solidas para el abastecimiento, pero posterior a ello hay que entrar a planear y dimensionar
el impacto que va a generar en el inventario, afectando tanto la parte de la administracion del
inventario fisico (almacenamiento) y los costos ligados al mantenimiento del mismo. La matriz
Kraljic, la cual se expone a continuacion, es una estructura que permite analizar diferentes
factores para poder hacer los primeros esbozos con respecto a la estrategia de abastecimiento. La
matriz Kraljic gira sobre dos ejes: la complejidad del mercado, marcandolo como alto o bajo; y
el impacto en el negocio. Esto significa que un producto con complejidad del mercado baja, es
un producto del cual se puede abastecer con facilidad, dada la amplitud de oferta y facilidad de
consecucion de dichos productos. En contraposicién, un producto con complejidad del mercado
alta, hace referencia a aquellos donde las fuentes de abastecimiento son reducidas y demandan
un esfuerzo superior para poder conseguirlos. En el eje vertical se halla el impacto en el negocio,
el cual hace referencia al costo del material o insumo sobre el valor total del producto

terminado”. (Granada, 2017)
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Figura 3. Matriz Kraljic- ajustada por el autor

“Productos estratégicos: se ubican en la seccion superior izquierda. Generan un alto

impacto de las ganancias o resultados de la empresa compradora, porque cuenta con
muchos proveedores disponibles. Es facil cambiar de proveedor. La calidad de productos esta
estandarizada por lo que el riesgo al suministro es bajo.” (yaydoo, 2019)

“Productos especializados: se sittan en la seccion superior derecha. Constituyen
materiales de alto impacto en resultados y de alto riesgo como un producto poco comin y muy
necesario.

Productos no estratégicos: se posicionan en la seccion inferior izquierda. Alude a
materiales faciles de comprar, con poco impacto en los estados de resultados y de escaso riesgo.
Por ejemplo, materiales de oficina (lapices, hojas, carpetas, clips)

Productos cuello de botella o criticos: Materiales con poco impacto en los resultados,
pero de alto riesgo por tener pocos proveedores o0 sélo uno. Esto ocurre mayormente cuando un
proveedor domina el mercado por tratarse de productos normalmente especializados.” (yaydoo,

2019).
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Gestion de Compras

Responsabilidad del Departamento de Compras

“Al aumentar la complejidad de las organizaciones debido al crecimiento, las
adquisiciones y fusiones, las lineas del abastecimiento se hicieron mas inciertas, la actividad de
compras al extranjero se dinamizo, se dio mayor atencion a la calidad del material comprado al
recibirlo, se intensifico el énfasis en la obtencion de utilidad al comprar como un medio
mantener o incrementar la posicion competitiva de la organizacion; los departamentos de
compras tuvieron que asumir responsabilidades mayores y diferentes” (Leenders, 1999, p.20).

“Las compras se deben considerar como una funcion vital para el éxito de cualquier
empresa, sea industrial, comercial o de servicios, Para alcanzar ese nivel de las empresas
modernas deben contar en su estructura organizacional con un departamento de compras sobre el
cual recaigan esas funciones y responsabilidades. Desde un punto de vista econdmico, el
departamento de compras tiene la responsabilidad de utilizar con los mejores resultados los
recursos monetarios de la empresa; es decir, obtener la mejor calidad, el mejor precio, las
mejores condiciones de entrega y pago.” (Leenders, 1999, p.32)

“De acuerdo a Leenders, Fearon y England las responsabilidades de compras
comenzaron a ser mayores Yy diferentes, en 1983 la Purchsing World realizo un analisis indicando
la magnitud de los cambios durante los ultimos 20 afos.” (Leenders, 1999, p.33)

98% tienen la responsabilidad principal para el desarrollo de nuevas fuentes de
abastecimiento.

89% realizan actividades de anélisis de valores

87% Son responsables de la toma de decisiones de compra

86% seleccionan el medio de transporte
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Grafico No. 1

Etapas del Proceso de Compras
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Figura 4. etapas de procesos de compras (https://zonalogistica.com/cual-es-la-funcion-del-departamento-de-
compras/).

Funciones del departamento de compras

“El aprovisionamiento o adquisicion de materias primas o productos es una labor
fundamental para cualquier compafiia, es por esto que es necesario contar con un Departamento
de Compras bien organizado y con metas y funciones claras, para que esta tarea se desemperie de
la mejor manera. A continuacion, algunas de las responsabilidades de esta importante area.”
(Logistica, 2017, p. 167)

“se puede comenzar definiendo las compras como el proceso mediante el cual se adquiere
lo necesario para la produccién o funcionamiento de una compafiia; Sin embargo, pese a que
guarda ciertas similitudes con la labor de aprovisionamiento, presenta diferencias significativas
con ésta; especialmente porque el area de compras esta a cargo de recibir los pedidos de la

materia prima requerida y buscar los proveedores.” (Logistica, 2017, p. 172).



48

“Estudiar las tendencias del mercado, Analizar los envios de los proveedores y Buscar
alternativas para optimizar los costos de la empresa y realizar una labor conjunta con las demas
areas de la compafiia, Mantener relaciones eficientes con todos los proveedores y escoger los
mas competitivos.; adquirir materia prima con la calidad idénea para los procesos en los cuales
va a ser empleada, Mantener al minimo los inventarios.” (Logistica, 2017, p. 167).

“Uno de los puntos a tener en cuenta, es que esta area no puede desempefiarse
aisladamente de los demas departamentos de la compafiia y que por el contrario, debe trabajar
coordinadamente con las otras areas de la organizacién para lograr ejecutar de forma eficiente lo
relacionado con los requerimientos de materia prima y servicios que tiene el area de produccion;
las ventas estimadas por el representante del departamento comercial; los presupuestos
realizados por el area financiera y los calculos planteados por los funcionarios del almacén y por
los encargados de manejar el stock.” (Logistica, 2017, p. 175)

“El desarrollo eficiente de las funciones en esta area, significara grandes beneficios para
la empresa, ligados primeramente con la reduccion de los costos, Para entender la importancia de
este departamento en una empresa, es necesario sefialar que todas las operaciones industriales
exigen suministros para que puedan llevarse a cabo; por eso, es clave todo lo que se pueda
gestionar y negociar en esta etapa de la cadena de abastecimiento, ya que de esto dependera de
cierto modo, la forma en que se enfrentara la competencia y se impondran los precios de los
productos, y por ende se conseguiran utilidades.” (Leenders, 1999, p.66)

“Respecto a las empresas pequefias, es comun que su propietario sea el encargado de
adquirir todos los materiales necesarios, pero a medida que la compafiia crece se hace necesaria
la vinculacién de un profesional especializado en esta labor, denominado director, coordinador o

jefe de compras.” (Leenders, 1999, p.68)
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“Esta persona, estara a cargo de organizar, coordinar y controlar todas las labores que se
refieren al manejo del servicio que esta bajo su responsabilidad, entre las que se encuentran:

Establecer metas a alcanzar para cada periodo y disefiar el presupuesto, Planear todas las
actividades que va a realizar su departamento Controlar e informar Transferir la documentacién
respectiva al departamento de administracion.

Recibir las solicitudes de material de empaque, repuestos y demas suministros que se
requieren para el normal desenvolvimiento de la empresa; buscar los proveedores que mas se
adapten a los requerimientos de la compafiia y analizar las ofertas de estos para poder seleccionar

el mas indicado.” (Logistica, 2017)

Fases del Proceso de Compras

“El proceso de compra para las comparfiias se compone de seis pasos claros. En el primer
paso la compafiia identifica una necesidad, para la cual la respuesta es la compra de un producto.
El paso final es la ejecucion de un contrato u orden de compra. Los pasos intermedios construyen
un proceso organizado e informado que tiene como resultado que la compafiia compre el
producto correcto para cubrir su necesidad de un proveedor calificado cuyo producto es el mas

duradero por el precio.” (Logistica, 2017, p.86)

Identificar una Necesidad

“ldentifica la necesidad para la compra de un producto. Por ejemplo, una compariia de
césped quiere ofrecer servicios de podado a sus clientes. Para hacer esto necesita comprar una
podadora. Entonces, se identifica la necesidad de realizar la compra de un producto, una

podadora.” (Logistica, 2017, p.90)
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Seleccionar el Producto Especifico

“Selecciona un producto especifico para cubrir la necesidad. Por ejemplo, la compafiia de
cesped debe seleccionar qué tipo de podadora de entre las maltiples variedades del mercado de
empujar y montar cubre la necesidad de la compafiia de una podadora de mejor manera.”
(Logistica, 2017, p.88)

Asignar a un Equipo de Compra

“Relne a un equipo para administrar el proceso de compra, incluyendo finalizar la lista
de especificaciones técnicas requeridas para el producto y el proceso de solicitud de cotizacion y
realizacion del contrato.

Especificaciones técnicas

Haz una lista de especificaciones técnicas requeridas para asegurar que el producto
cumpla las necesidades de la compariia.” (Logistica, 2017, p.92)

Presupuesto para la compra

“Establece un presupuesto para la compra dependiendo del rango de precios identificado
en la investigacion hecha en el paso 3.

Investiga a proveedores potenciales

Investiga los diversos tipos de productos que cubren la necesidad junto con sus
proveedores para identificar el modelo mas durable al mejor precio. Si la compafiia de césped
decide comprar una podadora de montaje, se realiza una investigacion sobre qué marca y

fabricante proporciona el producto méas duradero por el precio solicitado.” (Williams, 2020, p.83)

Solicitar cotizacion
“Solicita cotizaciones de los fabricantes y proveedores del producto identificado que

cubra todas las especificaciones técnicas requeridas.” (Williams, 2020, p.87)



Adjudicacion del contrato u orden de compra
Selecciona a un proveedor de entre las cotizaciones enviadas Yy realiza el contrato de

compra. (Williams, 2020)

o1
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Diagnostico de la Empresa

Factores Criticos que Afectan la Gestion de Compra en Grupo Mayorista

Para Almacenes Herpo sus canales de comercializacion esta basado en sus 45 tiendas y el
canal institucional, en la actualidad estan en la implementacion de ventas por el canal digital
E-Commerce y Marketplace.

En la actualidad el proceso de compras esta siendo realizado por coberturas, el area
responsable de la compafiia que es comercial hace la proyeccion de ventas, y esta proyeccion se
Ileva a un nimero de unidades por cada una de las categorias y por lineas de producto.

Como se observa es un proceso que no se mide con indicadores de rotacion, por nivel de
coleccion o por productos de linea y moda, lo cual lo hace complejo y se cometen errores,
ademas de esto las decisiones se toman en la oficina central y no hay un acompafiamiento del
area de mercadeo o compras a los puntos de ventas donde se observe la rotacion, exhibicion de
los productos para asi tener mas certeza de las necesidades de compra por punto de venta.

Posteriormente con las ventas generales de cada tienda se determina una cobertura de
dias en unidades que deberian oscilar entre 90 dias y 120 dias, esto dependiendo del proveedor,
sin embargo en la actualidad el indicador nos habla de inventarios de hasta 360 dias.

También se observa que en las tiendas no tienen bodegas funcionales, con Rack de
almacenaje por lo tanto las mercancias son recibidas en bolsas o cajas y asi permanecen en la
bodega de las tiendas, en piso o0 unas sobre otras hasta ser exhibida, teniendo oportunidades de
mejora en el control y sequimiento del stock de mercancias.

Al tener un stock tan alto en las bodegas se puede deducir que el inventario para tantos
dias, la tienda se vuelve inoperante ya que el sistema de informacidn no diferencia la mercancia

que esta en la sala de ventas y la que esta en bodega de cada tienda, asi mismo Como la
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mercancia esta embolsas o cajas, no se sabe que productos faltan en la sala de ventas, teniendo
agotados operativos, generando asi ineficiencia operativa, bajas ventas, y mal servicio al cliente.

La estructura autorizada de cada tienda es reducida por lo cual organizar la bodega y las
mercancias, asi como surtido se hace complejo.

Otra de las deficiencias en la compra de producto, es la falta de conocimiento de
productos, por parte de las personas encargadas de comprar, por lo que el proveedor es quien
tiene la facilidad de presentar, sugerir, indica cual es el producto, las cantidades y el descuento a
determinar por el volumen de compra, es aqui un factor muy critico ya que el area de comprar
antes deberia hacer sondeos en el mercado, la competencia, y en sus mismos puntos de ventas
verificar que piden los clientes.

Se pudo también observar que el area de mercadeo y compras desconoce el layout de
cada tienda, y no hay coherencia en la compra con la capacidad de exhibicion y bodega de cada

tienda o punto de venta.

Analisis y Tipos de Negociacion con Proveedores

Grupo mayorista cuenta con 120 proveedores a nivel nacional, entre los que se
encuentran las grandes marcas y pequefias empresas (Pymes) locales y nacionales, en la
actualidad el 95% de sus compras son en firme con pago a 90 dias y un 5% son marcas
concesionadas.

Las negociaciones o presentacion de colecciones se hacen con 4 meses de anticipacion, el
30% de los proveedores como Gef, Punto Blanco, Lili Pink, hacen entrega certificada en cada

punto de venta, el 70% restante entregan en Cedi de grupo Mayorista.
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Dentro de la negociacidn esté el apoyo de material pop, o pack comercial, asi como el
apoyo de mercaderistas que son némina de cada proveedor, los conceptos de calidad son
asumidos por el proveedor, mientras que temas de averias, remates de producto, hurto, son
asumidos por la empresa Grupo mayorista.

El margen de utilidad oscila entre un 30 y un 40%, dependiendo del proveedor o marca,
en cuanto al tema comercial se observa que, debido a la falta de conocimiento del mercado y
competencia, en algunos casos el PVVP (precio venta publico) puede ser mas costoso en un 5%.

También se observé que los proveedores usan la estrategia de ofrecer un minimo
descuento adicional del 3% o 5% por incrementar la orden de compra, hasta en un 30%,
encontrandose alli uno de los problemas del stock de inventarios donde pueden llegar hasta los
360 dias.

Basicamente el proveedor es quien modera y controla la negociacion ante el cliente, esto
por la debilidad del proceso y la falta de conocimiento del area de compras.

Frente a producto concesionado el margen es del 25%, la responsabilidad del inventario,
merma por hurto o averia, corre por cuenta de la concesion y el pago de producto se hace cada 30

dias.

Contribucion Para Mejorar con Proveedores

Aqui la contribucion al modelo de compras que dentro de las negociaciones se puede
incluir el sistema VMI (Inventario administrador por proveedor), lo cual le aportaria a la empresa
un sistema donde no habria inversion ni riesgo, ya gque esto lo asumiria directamente el
proveedor, dejando un margen neto para la empresa Grupo Mayorista.

Actualmente compafiia como éxito, Cencosud, trabajan bajo este modelo de VMI, el cual

tiene una ventaja competitiva y financiera, los proveedores toman el riesgo de colocar producto y
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referencias bajo el criterio de mercado, demanda, target de cliente, Sector, estrato socio
econdmico y tendencia de moda, asi mismo para el cliente en este caso Grupo Mayorista no
asume riesgo en productos que no se venden, baja rotacion, y paga solo lo que se vende.

Otra contribucidn en la negociacion es que se tenga dentro del acuerdo comercial un
pacto de precios establecidos para todo el mercado, que se respete la lista de precios y esto solo
lo puede controlar el proveedor, si hay ofertas para otros clientes también existan para Herpo y
haya igualdad de condiciones.

Para esto es muy importante y se recomienda al area comercial como medida de
negociacion, se haga minimo una vez por mes un acompafiamiento a las tiendas como la visita a
la competencia, revisando, precios, tendencias, ofertas, y de mas actividades de marketing de la

competencia.

Anélisis Matriz FODA

“La sigla FODA, es un acrostico de Fortalezas (factores criticos positivos con los que se
cuenta), Oportunidades, (aspectos positivos que se pueden aprovechar utilizando nuestras
fortalezas), Debilidades, (factores criticos negativos que se deben eliminar o reducir) y
Amenazas, (aspectos negativos externos que podrian obstaculizar el logro de nuestros
objetivos).” (Hernandez, 2016, p.15)

“La matriz FODA es una herramienta de analisis que puede ser aplicada a cualquier
situacion, individuo, producto, empresa, etc, que esté actuando como objeto de estudio en un
momento determinado del tiempo. Es como si se tomara una radiografia de una situacién puntual
de lo particular que se esta estudiando. Las variables analizadas y lo que ellas representan en la
matriz son particulares de ese momento. Luego de analizarlas, se deberan tomar decisiones

estratégicas para mejorar la situacion actual en el futuro. El analisis FODA es una herramienta
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que permite conformar un cuadro de la situacion actual del objeto de estudio (persona, empresa u
organizacion) permitiendo de esta manera obtener un diagndstico preciso que permite, en
funcién de ello, tomar decisiones acordes con los objetivos y politicas formulados.” (Hernandez,
2016, p.18)

“Fortalezas: Son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y que le permite
tener una posicidn privilegiada frente a la competencia. Recursos que se controlan, capacidades y
habilidades que se poseen, actividades que se desarrollan positivamente, etc.

Oportunidades: Son aquellos factores que resultan positivos, favorables, explotables, que
se deben descubrir en el entorno en el que actua la empresa, y que permiten obtener ventajas
competitivas.

Debilidades: Son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable frente a la
competencia, recursos de los que se carece, habilidades que no se poseen, actividades que no se
desarrollan positivamente, etc.

Amenazas: Son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar a
atentar incluso contra la permanencia de la organizacion.” (Hernandez, 2016, p.18) (MatrizFoda,

2018).
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Antecedentes de la Investigacion

Para la realizacion del presente trabajo, se tuvo en cuenta diferentes postulados,
Articulos especializados en abastecimiento y logistica, articulos cientificos, trabajos de grado,
teorias de especialistas en inventarios, planeacion y administracion de operaciones, etc.

Con la finalidad de tener informacion asertiva respecto a los procesos de gestion en el
control de inventarios, asi como las politicas y procedimientos en la compra de productos y
materias primas.

En el transcurso de la investigacion y realizacion de este trabajo se pudo encontrar
diferentes estrategias para la aplicabilidad en la gestion del control de inventarios, y la gestion de
compra de productos y materias primas; herramientas para el control y el seguimiento de la
rotacion de productos, indicadores que facilitan el correcto abastecimiento, negociacion y
compra de productos en base a la oferta 0 demanda.

Siendo asi modelos eficientes y rentables que aportan y ayudan a la organizacion a tener
una mayor eficiencia y rentabilidad.

Para mencionar algunos de estos articulos y teorias estudiadas, que nos han dejado una
comprension e interpretacion adecuada a los andlisis y situaciones encontradas hablaremos de los
mas relevantes.

Ronald h. Ballou, nos habla en su libro quinta edicidn, de logistica y administracion de la
cadena de suministro, de la importancia de la logistica del negocio y la cadena de suministro,
esta area de la administracion expone Ronald h. Ballou puede llegar a ser y representar una
absorcion de ente el 60% y 80% de las ventas de una organizacion.

Por tal motivo su libro nos habla de la planeacion, organizacién y control de las

actividades las cuales son elementos claves para obtener el éxito en la administracion de
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cualquier organizacién. Esos elementos son transporte, mantenimiento de inventarios,
procesamiento de pedidos, compras, almacenaje, manejo de materiales, embalaje, estandares de
servicio al cliente y produccion.

Al igual nos indica que la cadena de suministros representa y es una sintesis de muchos
conceptos, principios y métodos, desde las areas mas tradicionales de marketing (mercadeo),
hasta las disciplinas de las matematicas aplicadas, evallan el comportamiento de una
organizacion y economia.

“Luis Anibal Mora Garcia en su trabajo Las mejores précticas en la cadena de
abastecimiento, segunda edicion (2011), nos ilustra como la logistica es una ventaja competitiva
en el entorno actual, y como la tecnologia y la competencia lleva a las organizaciones
empresariales a ser mas exigente a requerimiento del cliente.

Obligando a las compafiias, ser mucho mas dindmicas y productivas en cada paso del
proceso de la cadena de abastecimiento, para tener competitividad local e internacional.

” (Mora, Garcia, 2011, P 98)

El trabajo de grado de Luisa Escamilla Pérez y Valentina Herrera Gomez, “Nos aportan
con su investigacion al disefio de un sistema de gestion de inventarios de prendas terminadas en
la empresa french vanilla lingerie. Analizan el proceso de produccion encontrando una
oportunidad de mejora en la gestion de inventarios y planeacién de la demanda, mediante el uso
de herramientas para el control de inventarios y medicion de la rotacion de productos.”
(Escamilla, 2017, p.27)

“Un articulo publicado por Mecalux nos habla de la importancia de clasificar los

inventarios mediante el método ABC. Ayunad a las areas a ahorrar dinero, tiempo y esfuerzos



en operaciones, en pocas palabras productividad ligada a la logistica y el almacenamiento.”

(Esmenia, 2019)
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Metodologia

Tipo de Investigacion

El objetivo de este trabajo, es disefiar modelo de abastecimiento por rotacion basado en
procesos, procedimientos y politicas de compras para la empresa Grupo Mayorista Almacenes
Herpo.

Se realizdé mediante una investigacion de informacion cualitativa, y utilizando métodos de
investigacion como las entrevistas y la observacion; es asi como se recopilo por medio de
reunién con la gerencia comercial de la empresa Grupo Mayorista Almacenes Herpo, la cual nos
facilitd informacion historica de ventas y de inventarios actuales de la empresa, con esta
informacion se establecio las areas de oportunidad que en su proceso de seguimiento, control de
inventarios como el de compras para el abastecimiento de los almacenes.

Mediante esta investigacion se busca brindar un aporte y orientar el proceso actual, al
igual en el proceso de investigacion se aplicé el método cuantitativo debido a que se solicitaron y
recogieron, cifras de ventas, volumen e inventarios, compras promedio y produccion de marca
propias de 5 afios anteriores. Con esta informacion se pudo evidenciar una alternativa a la
problematica de sobre stock de inventarios, para ello se usaran ejercicios cuantificables y
herramientas estadisticas. Esta investigacion también es de caracter cualitativo, ya que busca
delimitar fendmenos identificando elementos y caracteristicas que ocasionan el problema de
sobre stock de inventarios. Esto se basé mediante realizacion de entrevistas a diferentes
responsables de las areas, como jefe de bodega, Jefes de puntos de ventas, jefes zonales y

observacion en acompafiamiento a puntos de ventas.
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Técnicas Para la Recoleccion de la Informacién

Primarias

Las principales fuentes en las que se fundamentan esta investigacion han sido las
entrevistas virtuales que se han realizado con la gerencia comercial, Jefes de zona, y
Administradores de puntos de ventas. Han sido ellos quienes nos han facilitado informacién
sobre procesos, politicas y herramientas que utiliza la empresa en sus procesos logisticos,
comerciales y de ventas.

Asi mismo el acompafiamiento en campo, visual y directa la cual nos permite obtener
informacion de como es el dia a dia en sus procesos logisticos, compras, ventas.

Igualmente, las cifras numéricas que nos ha brindado la empresa nos facilita ver al detalle

de como se comporta la empresa en términos numeéricos y reales.

Secundarias
“Las fuentes secundarias usadas para la recoleccién de informacién son articulos de
revistas, proyectos de grado y libros relacionados con la gestion de inventarios, cadena de

suministro y pronosticos.” (Escamilla, 2017, p.64)

Fases de la Investigacion

“Para la realizacion de los objetivos generales y especificos del proyecto, a
continuacion, se presentan las fases de investigacion y sus actividades para cumplir con los
propdsitos establecidos; cada fase esta asociada a cada objetivo especifico en el mismo orden.”

(Escamilla, 2017, p.64)



Fase 1
Entrevista, gerente comercial jefes de zona y Administradores de puntos de ventas.
Recoleccion de informacion.
Anédlisis de cifras e informacidn histérica de la empresa.
Organizacion de informacion.
Leer libros, proyectos de grado y articulos acerca de la gestion de inventarios y
pronosticos.
Fase 2
Clasificacion ABC de los productos
Interpretacion de los resultados
Organizacion de los resultados
Fase 3
Clasificacion ABC de los productos
Determinar el nivel de compras
Realizar la propuesta a la empresa basada de control inventarios y proceso de compras.
Fase 4
Investigar la politica de compras
Determinar la politica de compras
Organizar propuesta de politica de compras y Abastecimiento
Fase 5

Realizar la evaluacion econdmica de propuesta

62
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Descripcion de la Empresa

Almacenes Herpo incursiona al mercado del retail de ropa venta al por menor y
comercializacion de ropa en el afio 1984, con una experiencia de méas de 36 afios en el sector
retail, bajo el concepto y propdsito de ser una cadena de almacenes regional ofreciendo una
oferta de vestuario y complementos para  toda la familia y ocasiones de uso.

Gracias a la experiencia, conocimiento y cercania, Almacenes Herpo esta comprometida
con los clientes en ofrecerles productos de bajos precios con excelente calidad. Generando
experiencias de compra agradables y satisfactorias.

Almacenes Herpo cuenta con un amplio portafolio enfocado en vestir a toda la familia En
la actualidad Almacenes Herpo concentra sus esfuerzos en 3 temporadas especificas  del afio,
mes de la madre, mes del padre, Temporada de navidad y fin de afio. Estos productos son
comercializados en sus 45 tiendas ubicadas en los departamentos de valle del cauca, Cauca y

Risaralda.

Pilares Estratégicos
Precios bajos.
Proximidad

Familiaridad

Proposito Grupo Mayorista

“El proposito de almacenes Herpo es cubrir con la mejor oferta de vestuario y
complementos, todas las ocasiones de uso de la familia, ofrecer precios bajos con excelente
calidad. Con la experiencia y conocimiento y cercania con el cliente, generar experiencias de

compras agradables y satisfactorias; con la amplia base de proveedores que hace parte de la
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familia Herpo con quienes realizan alianzas estratégicas, lo que les permite su desarrollo
industrial, generando sinergias competitivas en pro del desarrollo del sector.” (Herpo, 2019)
Estrategia y Objetivos Corporativos

Fortalecer nuestro posicionamiento de la marca HERPO como una marca de precios
bajos.

Definir un modelo de tiendas y nuevos canales de venta que nos permita un crecimiento
rentable y sostenible.

Desarrollar planes que permitan alcanzar nuevos consumidores garantizando un
incremento en las ventas y una mayor participacion del mercado.

Pilares Estratégicos Organizacionales.

Compaifiia de precios bajos.

Tiendas cercanas al consumidor. Marca poderosa en el micro mercado.

Cubrimos las necesidades de toda la Familia. (Herpo viste bien a toda la Familia)

Relacionamiento cercano de la marca, a través de la interaccion directa y frecuente con el
consumidor. (Marca de familiaridad)

Marca de reconocimiento en el mercado regional.

Organigrama Corporativo Grupo Mayorista Almacenes Herpo

En la siguiente figura mostramos el organigrama de Grupo Mayorista, EI Sr Elkin
Vélez es el gerente General Grupo Mayorista y Magnolia Gonzalez es la gerente comercial quien
es la responsable en el manejo del proceso misional de la compafiia, junto con los directores de
mercadeo, ventas, jefes de zona y el equipo de 45 administradores de los puntos de ventas; las
gerencias de Gestiobn Humana y Financiera son procesos de apoyo. La gerencia de producto y

compras son un proceso misional.
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Junta De Socios

Junta Directiva

Gerencia General

|

Gerente Gestion Humana ) . Gerente Comercial y Gerente Producto y
. . Gerente Financiera
y Administrativa Mercadeo compras
Director de Director de
Compradores
Mercadeo Ventas
| 5 Jefes de zona
45 Administradores
puntos de ventas

Figura 5. Organigrama empresa Grupo Mayorista (Tiendas Herpo) Fuente: Autor

Base Legal
Distribuidora Herpo S.A fue constituida en la Republica de Colombia bajo el Nit
800023427-2 Matricula 0000207929 del 20 enero de 1988, estado cancelada.

Grupo Mayorista S.A Nit 90001175-4 Matricula 000687740 del 22 de junio de 2006.

Productos que Comercializa
La empresa Grupo Mayorista con sus almacenes Herpo actualmente comercializa
ropa interior para mujer, hombre y nifios, ropa deportiva camisetas y pantalonetas, ropa

casual blusas y pantalones, ropa para el hogar.
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Anélisis Foda

En la siguiente figura presentamos el analisis DOFA gestionado para Grupo Mayorista.
Para este analisis se tuvo en cuenta las cuatro variables que son las fortalezas, debilidades,
Oportunidades y amenazas.

Se pude determinar que la empresa Grupo Mayorista es una empresa con buen musculo
financiero, prestigio reputacional excelente ante los proveedores y bancos, y fortalecida por su
estructura organizacional de protocolo de familia, con oportunidades en expansion en la region y
explorar otras lineas de negocio, se deben mejorar sus politicas internas, implementacién de
indicadores para seguimientos asi como acompariamiento del area de compras a los puntos de
ventas; al mismo tiempo importante se le haga chequeos constantes a la competencia con el fin

de ser mas competitivos o en igualdad de condiciones pero nos mas costosos.

Fortalezas Debilidades
*Estructura * Falta de politicas y
organizacional. procedimeintos.
o
£
K= *Capacidad economica. * Implementacion de
= indicadores en el
*Protocolo de familia. inventario.
*Prestigio reputacional. *Acompaifiamineto areas
Oportunidades Amenazas
* Expansion a otras *Competencia.
o ciudades.
< *Producto importado
..E *Innovacion de prendas.
[ *politicas
* Otras lineas de negocio gubernamentales

Figura 6. Anélisis FODA Grupo Mayorista Almacenes Herpo, Fuente: El Autor
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Controles Actuales de Inventarios

Condicién Actual

La empresa grupo mayorista no cuenta con un control o proceso establecido para el
control de inventarios, se pudo determinar mediante el flujo de recepcion y control que se
realizan chequeos aleatoriamente de prendas entradas, asi mismo para controlar la calidad de los
productos entregados por los proveedores, segun lo observado no es mas del 5%.

Se manejan formatos o planillas, donde se registra la entrada del producto, quien lo
reviso, e inmediatamente lo ingresa al sistema ICG para legalizar su entrada y la factura de
proveedor. Las mercancias recibidas no tienen algun tipo de proceso de clasificacion ABC.

Las 6rdenes de compra las ejecuta y realiza el area de compras y estas son calculadas en
base a informacidn del sistema ICG, la cual indica la rotacion del punto de venta, sin  embargo
se puede evidenciar que la informacidn, no es actualizada o tiene bastante errores, ya que no se
realizan inventarios de control tanto en bodega como en los puntos de ventas y no se realizan los
ajustes, asi como se evidencia que hay mercancia en puntos de ventas que tuvieron entradas hace
3 meses y aun no ha salido a exhibicién en sala de ventas.

Algunas de las compras realizadas son méas a sugerencias de los vendedores o

proveedores de las  marcas, como Gef, Punto Blanco, Leonisa. Lili Pink etc.
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Diagrama de flujo del proceso Control de inventarios Grupo Mayorista

Recepcion
Documental Puntos de ventas

= o~

- L
Recepcion
mercancias \

Despacho

Revision aleatoria
de prendas vy
cantidades

- 5
Clasificacion
Categorias

Piking/alistameinto

< L

Control Aleatorio
Calidad

~ > -

Almacenamiento bodega central - Reserva

Figura 7. Diagrama de flujo del proceso Control de inventarios Grupo mayorista. Fuente: El autor
Puntos de Ventas y Clientes
La empresa Grupo Mayorista Almacenes Herpo cuenta con 45 puntos de ventas
ubicados estratégicamente asi:
Valle del cauca 32, Cauca 7, Risaralda 6
Sus clientes los tiene catalogados de la siguiente manera segun el target del Producto.
Nifios de 1 a 14 afios, Jovenes de 14 a 25 afios, Adulto de 25 a 45 afios, Adulto Mayor de

45 afios a los 60 afios



Gasto de los hogares por

canasta de consumo ¢A qué canasta se le asigné
mas proporcién para gastar
- respecto a abril 20187
En abril, los hogares
wavienda = b1
e e =t en Colombia ENTRETENIMIENTO 3.00% 7
'I_/lf]' % gastaron un total de ELECTRO 1:20% 7o
BIEMESTAR 0,10%
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Figura 8. Gasto de los hogares en Colombia, fuente tomada plan estratégico 2020 Grupo Mayorista. (Raddar
Gastometria 2019).

Procesos de Ventas
La empresa grupo Mayorista tiene actualmente dos canales de ventas, venta
institucional y venta en sus 45 puntos de ventas, en este momento se esta trabajando para la

implementacion de venta E-commerce, la participacion de ventas por canal es del 99% en los

puntos de ventas, en el canal institucional es del 1%.
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Ventas por Categoria afno 2018

| 1

INTERIOR

[

HOMBRE

HOGARY
COMPLEME
NTOS
$7.940.567

MUJER INFANTIL

M Series1 $18.149.868 $29.493.536 $32.896.637 $24.956.069

Miles de pesos por Categoria

Figura 9. Relacion ventas por categoria 2018, Grupo Mayorista (Tiendas Herpo) EI Autor

Aqui en la figura 9 se observan las ventas de las categorias en el afio 2018, donde se
observa que la categoria de Interior es la que mas pesa en la ventas y hogar la menos
significativa

Tabla 1. Relacion ventas vs Inventarios 2018 en miles de pesos, Grupo Mayorista (Tiendas
Herpo) El Autor.
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Sub Categoria

Venta

Ropa Interior Ventas % promedio mes Inventario Variacion
Hombre $9.868.990.800 30% B $ 822415900 $ 2.056.039.750 250%
Mujer $8.093.149.800 55% A $1.507.762.483 $ 6.483.378.678 430%
Infantil $4.934.495.400 15% B $ 411207950 $ 1.151.382.260 280%
Total $32.896.636.000 100% $2.741.386.333 $ 9.690.800.688 354%

Surt;Sjitregorla Ventas prom;(/j(?gtr?\es Inventario Variacion

Blusas $ 14.156.897.280 48% A  $1.179.741.440 $ 4.129.095.040 350%
Pantalones $ 7.963.254.720 27% B $ 663.604.560 $ 1.526.290.488 230%
Deportivos $ 4424030400 15% C $368.669.200 $ 1.585.277.560 430%
Otros $ 2949.353.600 10% C $245.779.467 $ 811.072.240 330%
Total $ 29.493.536.000 100% $2.457.794.667 $ 8.051.735.328 328%

Sub Categoria Ventas Venta Inventario Variacion

Hombre promedio mes

Camisas $ 8.167.438.800 45% A $ 680.619.900 $ 2.246.045.670 330%

Pantalones $ 2.722.479.600 15% B $ 226.873.300 $ 1.406.614.460 620%

Deportivos $1.451.989.120 8% C $ 120.999.093 $ 520.296.101 430%
otros $5.807.956.480 32% A $ 483.996.373 $ 1.645.587.669 340%
Total $ 18.149.864.000 100% $1.512.488.667 $ 5.818.543.901 385%
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. Enlatabla # 1 se observan las ventas de la subcategoria promedio mes, vs los inventarios
existente asi se determina la variacion, diferencia en pesos de lo vendido vs lo existente para la
venta.

Ventas por Categoria ano 2019

| IHI

HOMBRE MUJER INTERIOR INFANTIL HOGARY
COMPLEME
NTOS
M Seriesl $19.239.239. $30.483.073. $35.304.042. 5$32.976.556. $13.249.767.

Miles de pesos por Categoria

Figura 10. Participacién ventas afio 2019, Grupo Mayorista Tiendas Herpo, Fuente EI Autor

Aqui en la figura 10 se observan las ventas de las categorias en el afio 2019, donde se
observa que las categorias mantienen la misma similitud vs afio 2018, la categoria Interior es la
que mas pesa en la ventas y hogar la menos significativa.

En algunas sub categorias como por ejemplo Hombre el porcentaje de variacion
incrementa en 30 puntos porcentuales vs afio 2018. Que en pesos son aproximadamente $415

millones de pesos mas de inventario ves afio anterior.
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Tabla 2. Relacion ventas vs Inventarios 2019 en miles de pesos, Grupo Mayorista (Tiendas
Herpo) El Autor

Sub Categoria Ventas % Venta Inventario Variacién
Ropa Interior promedio mes
Hombre $10.591.212.807 30% B $882.601.067 $2.471.282.988 280%
Mujer $19.417.223.480 55% A $1.618.101.957 $6.634.218.022 410%
Infantil $ 5.295.606.404 15% B $441.300.534 $1.014.991.227 230%
Total $35.304.042.691 100% $2.942.003.558 $10.120.492.237 344%
Sub Categoria Ventas Venta Inventario Variacién
mujer promedio mes
Blusas $14.631.875.204 48% A $1.219.322.934 $4.145.697.974 340%
Pantalones $8.230.429.802 27% B $685.869.150 $1.783.259.790 260%
Deportivos $4.572.461.001 15% C $381.038.417 $1.752.776.717 460%
Otros $3.048.307.334 10% C $254.025.611 $ 863.687.078 340%
Total $30.483.073.341 100% $2.540.256.112 $ 8.545.421.559 336%
Sub Categoria Ventas Venta Inventario Variacién
Hombre promedio mes
Camisas $ 8.657.657.935 45% A $721.471.495 $2.308.708.783 320%
Pantalones $2.885.885.978 15% B $240.490.498 $1.466.992.039 610%
Deportivos $1.539.139.188 8% C $128.261.599 $192.392.399 150%
otros $ 6.156.556.754 32% A $513.046.396 $1.795.662.386 350%
Total $19.239.239.855 100% $1.603.269.988 $5.763.755.607 360%

.Enlatabla# 2 se observan las ventas de la subcategoria promedio mes, vs los inventarios

existente asi se determina la variacion, diferencia en pesos de lo vendido vs lo existente para la

venta.
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Clasificacion Productos ABC
Con los datos historicos de las ventas historicas suministrados por la compafiia, se ejecutd
un ejercicio de clasificacion ABC de tres categorias de la empresa que son: Hombre, Mujer e
interior, para este ejercicio de clasificacion se contemplaron todas las referencias de Hombre
como un conjunto o categoria, todas las referencias de mujer como otro conjunto o categoria y lo
mismo con interior.

Tabla 3. Ventas por categoria Grupo Mayorista Tiendas Herpo 2018. Fuente: el autor

2018 Hombre Mujer Interior

Enero $ 816.744.082 $ 1.651.638.032 $ 2.171.178.017
Febrero $ 1161591583 $ 1.858.092.786 $ 1.908.004.924
Marzo $ 871.193.687 $ 1.415.689.741 $ 986.899.099
Abril $ 1.052.692.372 $ 1.592.650.959 $ 1.579.038.558
Mayo $ 707.844.871 $ 1.858.092.786 $ 2.302.764.563
Junio $ 1.016.392.635 $ 1.592.650.959 $ 1.973.798.197
Julio $ 1.760.537.243 $ 1.415.689.741 $ 2.236.971.290
Agosto $ 980.092.898 $ 1.179.741.451 $ 1.315.865.465
Septiembre  $ 834.893.950 $ 1.563.157.423 $ 1.644.831.831
Octubre $ 871.193.687 $ 1.327.209.133 $ 1.235.641.494
Noviembre $  1.415.689.741 $ 2.831.379.483 $ 4.013.389.668
Diciembre $  6.661.001.732  $11.207.543.786 $12.462.327.070
Total $ 18.149.868.480  $29.493.536.280 $ 32.896.636.620

En la tabla # 3 podemos observar las ventas en pesos por categorias en el periodo del afio

2018.



Tabla 4. Ventas por categoria Grupo Mayorista Tiendas Herpo 2019. Fuente: el Autor

2019 Hombre Mujer Interior
Enero $ 865.765.793 $ 1.707.052.107 $ 2.330.066.818
Febrero $ 1.231.311.351 $ 1.920.433.620 $ 2.047.634.476
Marzo $ 923.483.513 $ 1463187520 $ 1.059.121.281
Abril $ 1.115.875.912 $ 1.646.085.960 $ 1.694.594.049
Mayo $ 750.330.354 $ 1.920.433.620 $ 2.471.282.988
Junio $ 1.077.397.432 $ 1.646.085.960 $ 2.118.242.561
Julio $  1.866.206.266 $ 1.463.187.520 $ 2.400.674.903
Agosto $  1.038.918.952 $ 1219322934 $ 1.412.161.708
Septiembre $ 885.005.033 $ 1.615.602.887 $ 1.765.202.135
Octubre $ 923.483.513 $ 1.371.738.300 $ 1.235.641.494
Noviembre $ 1.500.660.709 $ 2.926.375.041 $ 4.307.093.208
Diciembre $ 7.060.801.027 $ 11.583.567.870 $ 12.462.327.070
Total $ 19.239.239.855 $ 30.483.073.341 $ 35.304.042.691

En la tabla # 4 podemos observar las ventas en pesos por categorias en el periodo del afio
20109.

Ventas en pesos mes por categoria 2018
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Figura 11. ventas realizadas en pesos por Grupo Mayorista 2018. Fuente EI Autor
En la gréafica anterior se puede observar un fuerte pico de ventas en la temporada de

Noviembre a Diciembre en las ventas de las tres categorias; en lo general del afio es muy lineal,



donde se destaca pero en una menor proporcion el mes de Mayo en su categoria Interior. Esto

debido a la temporada del mes de las madres.
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Figura 12. Ventas Realizadas por Grupo Mayorista 2019. Fuente EI Autor

En la gréafica anterior se observar un fuerte pico de ventas en la temporada de Noviembre

a Diciembre igual que en el afio 2018, en las ventas de las tres categorias; en lo general del afio
es muy similar al afo anterior 2018 donde se destaca pero en una menor proporcion el mes de
Mayo en su categoria Interior, lgual que en 2018 por la temporada de madres.

Al detallar los datos como clasificarlos se obtiene una conclusion que la categoria o

conjunto de Hombre y tienen clasificacion C ya que representan el 22,62% del inventario total, la

categoria Mujer obtiene clasificacién B porque representan el 35,85% del inventario total y la
categoria Interior obtiene clasificacién A con un 41,5%. A continuacién, presentamos el

diagrama de Pareto que permite visualizar esta informacion.



Diagrama Pareto 2019
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Figura 13. Diagrama Pareto de las categorias por Inventarios 2019 de grupo Mayorista Almacenes Herpo.
Fuente el autor.
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Figura 14. Diagrama Pareto de las categorias por Inventarios 2019 de grupo Mayorista Almacenes Herpo.
Fuente el autor.
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Anélisis de Resultados Diagrama de Pareto

Con los datos histéricos de ventas entregados por la empresa, se ejecutd un analisis para
identificar las Categorias por medio del método clasificacion ABC. Realizando esta herramienta,
se obtuvimos resultados donde la categoria Interior es de clase A, la categoria Mujer es
clasificacion B y Hombres clasificacion C.

En cuanto a la clasificacion de los inventarios se observa que su comportamiento es muy
similar, la categoria interior es clase A con un 41,42%, Categoria mujer clase B, con un 34,9% Y

Hombres es clasificacion clase C, con un 23,5%
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Determinacion de la Demanda
Obteniendo estos resultados de clasificacion ABC, se seleccionaron datos histéricos de
las ventas comprendidas Enero de 2018 a Diciembre de 2019 correspondientes a la Categoria de
Interiores. La demanda se encuentra en Pesos.

Tabla 5. Pesos categoria interior vendidos por Grupo Mayorista Almacenes Herpo. Fuente El
autor

Periodo Ventas
Enero $  2.224.002.940
Febrero $ 1.908.004.924
Marzo $ 986.899.099
Abril $ 1.579.038.558
Mayo $ 2.302.764.563
Junio $ 1.973.798.197
Julio $ 1.973.798.197
Agosto $ 1.315.865.465
Septiembre $ 1.644.831.831
Octubre $ 1.235.641.494
Noviembre $  3.289.663.662
Diciembre $ 12.462.327.070
Enero $ 2.171.178.017
Febrero $  1.908.004.924
Marzo $ 986.899.099
Abril $ 1.579.038.558
Mayo $ 2.302.764.563
Junio $ 1.973.798.197
Julio $ 2.236.971.290
Agosto $ 1.315.865.465
Septiembre $ 1.644.831.831
Octubre $ 1.235.641.494
Noviembre $  4.013.389.668
Diciembre $ 12.462.327.070

En la tabla # 5 se observan las ventas de la categoria interior en pesos para el periodo de
Enero de 2018 a Diciembre de 2019
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Determinacion de la demanda Categoria Interior
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Figura 15. Diagrama Determinacion de la demanda en pesos Categoria Interior 2019 de grupo Mayorista
Almacenes Herpo, Fuente el autor.

Se puede observar que en los meses Noviembre y Diciembre tanto de 2018 y 2019 la
demanda es muchisimo mayor, un crecimiento del 466%, con respecto a meses anteriores del
afio, esto debido a la tradicional temporada de fin de afio.

Tenemos unos meses no muy marcados pero que significan temporadas como lo es mayo

donde es el mes de las madres.

Tabla 6. Analisis estadistico de las ventas historicas Categoria Interior. Fuente: EI Autor

Ventas Categoria Interior

Media $ 2.778.105.052
Error tipico $ 624.366.208
Mediana $ 1.940.901.561
Moda $ 1.973.798.197
Desviacion estandar $ 3.058.757.242
Varianza de la muestra $ 9,356E+18
Curtosis $ 7,946845603
Coeficiente de asimetria $ 2,955676394

Rango $ 11.475.427.971
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Minimo $ 986.899.099
Méaximo $ 12.462.327.070
Suma $ 66.674.521.252
Cuenta 24

En la tabla anterior se observan los resultados del analisis estadistico para determinar la media
de la categoria interior del periodo 2018 a 2019.

La media de los datos es $2.778,105.052 y la cifra que mas se duplica es $1.973.798.
Los datos tienen un rango de $11.575.427.971, que van desde $12.462.327.070 hasta

$986.899.099, Los 24 datos dan un total de $66.674.521.252 en ventas.
Modelo de Prondéstico de acuerdo con la Demanda

Justificacion al metodo de prondstico y modelo seleccionado

Teniendo en cuenta los datos historicos de la empresa, se realizé un estudio de los
métodos de pronosticos que lograrian tener resultados en el proceso de manejo y compra de
inventarios. Se realizaron simulaciones deterministicas para determinar qué modelo se ajusta a
las necesidades de la empresa, asignandole importancia a la necesidad de la empresa de cumplir
con la necesidad de su demanda, pero sin tener altos niveles de inventarios.

Lo realizado anteriormente, se ajusta a este proyecto y es el método de Pronostico

Suavizacion Exponencial simple.



Tabla 7. Anélisis estadistico pronostico Promedio Movil Categoria Interior.
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Caculo de errores

S
Ventas Pronostico . Error - Cuadrado efial %
n3 Miles de pesos Prom Movil Error ABS Sumatoria Absoluto Sumatoria del error de deerror
MAD rastr
eo
t At Ft At - Ft Error Abs |At-Ft| Error N. (At-Ft)2 t5 100*t-
Ft/At
1 $ 2.171.178.017
2 $ 1.908.004.924
3 $ 986.899.099
1 4 $1.579.038.558 $1.688.694.013 $ 109.655.455 $109.655.455 $ 109.655.455 -$ 109.655.455 -$ 109.655.455 -$219.310.910 $ 1 -69%
2 5 $2.302.764.563 $1.491.314.193 $811.450.370 $921.105.826 $ 460.552.913 $811.450.370 -$921.105.826 $1.622.900.741 -$2 35,2%
g 3 6 $ 1.973.798.197  $1.622.900.740 $ 350.897.457 $1.272.003.283  $424.001.094 $ 350.897.457 -$1.272.003.283 $701.794.914 $3 17,8%
I
4 7 $ 1.973.798.197 $1.951.867.106 $21.931.091 $1.293.934.374 $ 323.483.594 $21.931.091 -$1.293.934.374 $43.862.182 $4 1,1%
5 8 $ 1.315.865.465 $2.083.453.653 $767.588.188 $2.061.522.562 $ 412.304.512 -$ 767.588.188 -$526.346.186 -$1.535.176.376 $1 -58,3%
6 9 $ 1.644.831.831 $1.754.487.286 $ 109.655.455 $2.171.178.017 $ 361.863.003 -$ 109.655.455 -$ 416.690.731 -$219.310.910 $1 -6,7%
7 10 $ 1.235.641.494 $1.644.831.831 $409.190.337 $2.580.368.354 $ 368.624.051 -$ 409.190.337 -$ 7.500.394 -$ 818.380.674 $0 -33,1%
8 11  $ 3.289.663.662  $1.398.779.597 $1.890.884.065 $4.471.252.419 $ 558.906.552 $1.890.884.065 -$.898.384.459 $3.781.768.130 $3 57,5%
9 12 $12.462.327.070  $2.056.712.329 $10.405.614.74  $14.876.867.16  $1.652.985.240 $10.405.614.741 -$12.303.999.200  $20.811.229.482 $7 83,5%
10 13 $ 2.171.178.017 $5.662.544.075 $3.491.366.058 $18.368.233.21 $ 1.836.823.322 -$3.491.366.058 -$8.812.633.142 -$6.982.732.116 $5 -160,8%
11 14  $1.908.004.924 $5.974.389.583 $4.066.384.659  $22.434.617.87 $ 2.039.510.716 -$4.066.384.659 -$4.746.248.483 -$8.132.769.318 $2 -13,1%
12 15  $986.899.099 $ 5513.836.670 $4.526.937.571 $26.961.555.44 $ 2.246.796.287 -$ 4.526.937.571 -$219.310.911 -$9.053.875.143 $0 -58,7%
o 13 16  $ 1.579.038.558 $ 1.688.694.013 $ 109.655.455 $27.071.210.90  $2.082.400.839 -$  109.655.455  -$109.655.456 -$219.310.910 $ 0 -69%
S 14 17 $ 2302.764.563 $ 1.491.314193 $ 811.450.370 $7.882.661.274 $1.991.618.662 $ 811.450.370 -$ 921.105.826  $1.622.900.741 -$ 0 352%
15 18  $1.973.798.197 $ 1.622.900.740 $ 350.897.457 $28.233.558.73 $ 1.882.237.249 $  350.897.457 -$ 1.272.003.284 $701.794.914 $1 17,8%
16 19  $2.236.971.290 $ 1.951.867.106 $285.104.184 $28.518.662.91 $ 1782416432 $ 285.104.184  -$ 1.557.107.468 $570.208.368 $1 12,7%
17 20 $ 1.315.865.465 $ 2.171.178.017 $ 855.312.552 $29.373.975.46 $ 1.727.880910 -$ 855312552 -$ 701.794.916 -$ 1.710.625.104 -$ O -65,0%

8
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18 21 $ 1.644.831.831 $ 1.842.211.651  $197.379.820  $29.571.355.28 1.642.853.072 -$ 197.379.820 -$ 504.415.096 -$ 394.759.640 $0 N

19 22 $1.235.641.494 $ 1.732556.195  $496.914.701 ?530.068.269.98 1582540526 -$ 496.914.701 -$ 7.500.395 -$ 993.829.402 $ - -4](-)2?%/0

20 23 $4.013.389.668 $ 1.398.779.597 $2.614.610.071 ?532.682.880.06 1.634.144.003 $ 2.614.610.071 -$ 2.622.110465 $5.229.220.141 $2 65,1%

21 24 $12.462.327.070 $2.297.954.331  $10.164.372.73 242.847.252.79 2.040.345.371  $10.164.372.739  -$12.786.483.204  $20.328.745.478 $6 81,6%
25 $ .903.786.077 : .

Promedio mévil simple

ME $ 2.040.345.371

MAE $ 17.798.672.449

En la tabla anterior # 7 se observan los resultados obtenidos después de haber ejecutado Analisis estadistico pronostico Promedio

Movil Categoria Interior
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Pronostico promedio Movil
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Figura 16. Diagrama pronostico promedio mévil Categoria Interior 2019 de grupo Mayorista Almacenes Herpo,
Fuente el autor.

Pronostico Suavizacion Exponencial Simple
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Figura 17. Diagrama pronostico Suavizamiento exponencial Simple Categoria Interior 2019 de grupo Mayorista Almacenes
Herpo, Fuente el autor.
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Tabla 8. Anélisis estadistico Pronostico Suavizacion Exponencial simple Categoria Interior.
Fuente: El Autor.

ni2 Ventas Miles de Pronostico e=x1,-x1, abs(e,)
pesos Prom exponencial
simple
t At Ft

Promedio movil exponencial nl $ 2.171.178.017 $ 2.171.178.017
Promedio movil exponencial n2 $ 1.908.004.924 $ 2.171.178.017 -$ 263.173.093 $ 263.173.093
Promedio movil exponencial n3 $ 986.899.099 $ 1.912.215.693 -$ 925.316.595 $  925.316.595
1  Promedio movil exponencial n4 $ 1.579.038.558 $ 1.001.704.164 $ 577.334.394 $ 577.334.394
2 Promedio movil exponencial n5 $ 2.302.764.563 $ 1.569.801.207 $ 732.963.356 $  732.963.356
3 Promedio mdvil exponencial né $ 1.973.798.197 $ 2.291.037.150 -$ 317.238.953  $  317.238.953

4 Promedio movil exponencial n7 $ 1.973.798.197 $ 1.978.874.020 -$ 5.075.823 $  5.075.823
5  Promedio movil exponencial n8 $ 1.315.865.465 $ 1.973.879.410 -$ 658.013.946 $ 658.013.946
6  Promedio mévil exponencial n9 $ 1.644.831.831 $ 1.326.393.688 $ 318438143 $ 318.438.143
7  Promedio movil exponencial n10 $ 1.235.641.494 $ 1.639.736.821 -$ 404.095.327 $  404.095.327
8  Promedio movil exponencial n11 $ 3.289.663.662 $ 1.242.107.019 $ 2.047.556.643 $ 2.047.556.643
9  Promedio movil exponencial n12 $ 12.462.327.070 $ 3.256.902.756 $ 9.205.424.314 $ 9.205.424.314
10 Promedio mévil exponencial n13 $ 2171.178.017 $12.315.040.281 -$ 10.143.862.264  $10.143.862.264

11 Promedio movil exponencial n14 $ 1.908.004.924 $ 2.333.479.813 -$ 425474889 $ 425.474.889
12 Promedio movil exponencial n15 $ 986.899.099 $ 1.914.812.522 -$ 927.913424 $ 927.913.424
13 Promedio movil exponencial n16 $ 1.579.038.558 $ 1.001.745.713 $ 577.292.844 $ 577.292.844
14  Promedio movil exponencial n17  $  2.302.764.563 $ 1.569.801.872 $ 732.962.691 $ 732.962.691
15 Promedio movil exponencial n18 $ 1.973.798.197 $ 2.291.037.160 -$ 317.238.963 $ 317.238.963
16  Promedio movil exponencial n19 $ 2.236.971.290 $ 1.978.874.021 $ 258.097.270 $ 258.097.270
17 Promedio mévil exponencial n20  $ 1.315.865.465 $ 2.232.841.734 -$ 916.976.269 $ 916.976.269
18 Promedio mdvil exponencial n21  $ 1.644.831.831  $ 1.330.537.085 $ 314294746 $ 314.294.746
19 Promedio mévil exponencial n22 ~ $ 1.235.641.494 $ 1.639.803.115 -$ 404.161.621 $ 404.161.621
20 Promedio movil exponencial n23 $ 4.013.389.668 $ 1.242.108.080 $ 2.771.281.588 $ 2.771.281.588
21  Promedio movil exponencial n24 $ 12.462.327.070 $ 3.969.049.162 $ 8.493.277.908 $ 8.493.277.908

$12.326.434.623

En la tabla anterior # 8 podemos observar los resultados obtenidos después de haber ejecutado el
ejercicio de Analisis estadistico Pronostico Suavizacion Exponencial simple Categoria Interior
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Nivel Optimo de Inventarios

Teniendo en cuenta la situacidn presenta que tiene la empresa grupo mayorista y de
acuerdo a los modelos seleccionados para determinar la demanda, se sugiere o recomienda a la
empresa que el nivel 6ptimo de inventarios es tener un abastecimiento que no supere los 120 dias
de inventarios, esto favoreceria a la empresa en términos de flujos de dinero, innovacion rapida
en las nuevas colecciones, servicio en los clientes por tener tendencias actualizadas.

Asi mismo en caso de reposiciones a los proveedores, es mas que suficiente el tiempo
para responder a una orden de compra.

Es de recordar que, en esta categoria de prendas de vestir tanto para dama, caballero,
existen en Colombia 4 colecciones al afio. Por lo que el tener mucho méas de 120 dias de
inventarios estaria colocando en riesgo margen de utilidad ya que las colecciones pierden valor

en el tiempo.
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Proceso de Gestion de Compras

En la realizacion de este proceso de gestion de compras, se tuvo en cuenta los diferentes
aspectos de la operacion; como el punto de vista de los responsables directos del area.
Por lo que considerando esta es la mejor alternativa que se basa en la actualidad,

mejorando asi indiscutiblemente un orden y control de al proceso de compras.
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Anexos

PROCESO GESTION DE COMPRAS

PROCEDIMIENTO PT-PLN-001 Version 01

PLANEACION DEL PRODUCTO Pendiente aprobacion Pagina 1 de 6

OBJETIVO

Establecer la politica y procedimiento a tener en cuenta en la ejecucion del proceso de planeacion de
la compra de producto para las tiendas, a fin de contribuir con una respuesta rentable, eficiente y al
cliente y un nivel adecuado de inventarios.

ALCANCE

Este procedimiento aplica desde el pronostico de la venta y el analisis cuantitativo y cualitativo de la
informacidn del producto, hasta la entrega de la planeacion al area de compras, y al area de logistica para
la programacion de las entradas a proveedores.

DEFINICIONES

Béasico Neutro: Hace referencia a la mercancia que presenta regularidad por venta durante
todo el afio, con reposicion permanente, y tiene asignado un cédigo unico.

Béasico Moda: Hace referencia a la mercancia con reposicion periddica de acuerdo con las
tendencias o los conceptos de moda; regularmente presenta modificaciones trimestrales por
cambios de coleccion. Este tipo de mercancia se planea por punto de venta y precio PVP.

Punto de precio: Mantener el precio de un producto en particular, aun cuando existan varios
cddigos asignados debidos a pequefias modificaciones de disefio realizados en la prenda por el
proveedor.

Curva de talla: Curva porcentual del movimiento de un articulo por talla.

Curva de color: Curva porcentual del movimiento de un articulo por color.

Punto de pedido: Nivel minimo + (Consumo promedio diario x Tiempo de reposicion (Lead
time))

Nivel minimo: Dias minimos de inventario por consumo promedio diario.

Nivel maximo: Nivel minimo + (Consumo promedio diario X Meta en dias de cobertura)

Tiempo de reposicion (Lead Time): Es el tiempo comprendido entre la deteccion de la
necesidad de adquirir cierta cantidad de un articulo y la llegada al punto de venta.
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indice Estacionalidad: Es el patron que determina la variacion de la venta o la demanda en
un periodo anual, para el calculo de la prevision de la venta.
Matriz de estacionalidad: Es el analisis de los datos que determinan el indice estacional.

REGLAS GENERALES

« El area de planeacion debe contar a mas tardar en la primera semana de noviembre con
el presupuesto de venta de la compafia para el afio siguiente, con el fin de presupuestar el juego
de inventarios de todo el afio, teniendo en cuenta los picos de temporadas.

» Paraentregar al area de compras la informacion de compra del primer trimestre del afio,
el jefe de planeacion genera un estimado de acuerdo con la venta del afio anterior. Esta
informacion se podra ir ajustando en la medida que se conoce el presupuesto real y el
comportamiento del producto.

« Esta informacion también se le entrega al area de logistica (presupuesto de entradas y de
salidas) como insumo para elaborar su presupuesto de gastos.

»  Gerente departamento de compras debe dar los lineamientos para el cronograma de
planeacién y la ejecucion a las politicas que garanticen un adecuado nivel de inventario.

« Elanalista de planeacion genera una base de informacion sobre el portafolio de cada
categoria con el fin de identificar cddigos, tallas, colores, puntos de precio que permitan hacer
una adecuada planeacion. En adelante los cambios que se generen en cada portafolio deben ser
informados por los lideres de categoria a través de correo electronico al jefe de planeacion.
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« Elanalista de planeacion debe analizar la informacién de la matriz de estacionalidad,
para determinar el periodo referente de ventas para los articulos a planear y debe tener en
cuenta los cupos que se generan a partir del juego de inventarios.

« El jefe de distribucion debe retroalimentar periédicamente por correo electrdnico al jefe
de planeacién sobre el comportamiento de la venta de todos los productos para tomar acciones
sobre la planeacion.

»  Gerente departamento de compras debe controlar el presupuesto y el cupo de compra
mensual de la estructura hasta su Gltimo nivel y rangos de precio.

PROCESO GESTION DE COMPRAS

PROCEDIMIENTO PT-PLN-001 Version 01

PLANEACION DEL PRODUCTO Pendiente aprobacion Pagina 3 de 6
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El lider de categoria debe informar por correo electronico al jefe de planeacion los retrasos o
cancelaciones si hay diferencia entre la fecha planeada y la fecha pactada con el proveedor con el fin
de recalcular la fecha planeacién, minimo con un mes de anticipacion.

El lider de categoria debe informar por correo electronico al Gerente departamento de compras los
retrasos en entrega que se presenten para verificar que las cantidades planeadas sigan siendo
adecuadas para garantizar el aprovisionamiento. No se pueden tomar acciones sobre la caida de una

entrada ya programada.

Si por cualquier razon se requieren compras que exceden de manera representativa al presupuesto
0 cupo de compra, debe justificarlo a la gerencia general y buscar la aprobacion del comité de control

presupuestal.

Es responsabilidad de analista de planeacién el cumplimiento de los cupos de compra.
Se determina que el area de compras hara minimo un acompafiamiento a las tiendas asi como
salida a campo a realizar chequeo de precios, esta sera liderada por el Gerente departamento de

compras

DESCRIPCION DEL PROCEDIMIENTO

ACTIVIDAD

RESPONSABLE N°

DESCRIPCION

Gerente departamento de
compras

Determina los lineamientos para el
cronograma de planeacion anual.

Analista de Planeacion 2

Para iniciar un ciclo de planeacion
teniendo en cuenta el cronograma
anual, diligencia la matriz de
estacionalidad y determina la
estacionalidad y periodo referente de
ventas.

Analista de Planeacion 3

Verifica el acumulado de planeacién
y compara con el presupuesto y/o cupo
de compra para el periodo determinado.

Analista de Planeacion 4

Con los datos depurados, diligencia
el formato FO-PLN-001

“Plantilla de planeacion” con la
informacion de las unidades a comprar.

PROCESO GESTION DE COMPRAS
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Analista de Planeacion 5

Envia por correo electronico al
comprador el formato o la planilla
elaborada, para que sea
complementada con la informacion del
producto a comprar y creacion de
cddigos en caso de que se requiera
(Ver procedimiento “Creacion,
Modificacion y

Homologacion de Codigos”).

Comprador 6

Verifica los datos de la planeacién
de la compra y la pasa al auxiliar de
compras para que elabora las 6rdenes
de compra.

Auxiliar de Compras 7

Elabora las 6rdenes de compra y las
envia al proveedor.

Analista de Planeacion / Jefe
de Planeacion

Realiza seguimiento a las ordenes
de compra montadas, de acuerdo con
las fechas establecidas en el
cronograma de planeacion.

Genera informe en Excel mostrando
cuantas unidades se planearon vs
cuantas se han montado en OC. Esta
informacion se revisa periodicamente
en la reunién de la gerencia de
producto.

Analista de Planeacion / Jefe
de Planeacién

Realiza seguimiento semanal a las
entradas de mercancia: unidades
planeadas y Orden de Compra vs
unidades entradas.

Genera informe de unidades que
entran y se informa a los lideres de
categoria en la reunion semanal para
tomar acciones.
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Analista de Planeacion 10

al area de

de planeacion.

Con la informacién obtenida de los
seguimientos ajusta los datos de la
planeacion, definiendo si se deben
cancelar entradas futuras o hacer
nuevas solicitudes. Esto es informado

Compras a través de las plantillas

Jefe de Planeacién 11

necesidades.

Al cierre de cada mes analiza el
estado del inventario y actualiza los
cupos de compra de acuerdo con las

Jefe de Planeacion 12

Al cierre del afio se analiza el
estado del inventario vs el presupuesto
inicial entregando informe sobre la
forma en la que se movio el inventario
de acuerdo con las entradas y las
ventas ejecutadas.

Jefe de planeacion 13

trimestral

Anualmente en los meses de Mayo
a Junio, empieza a planear el producto
para la temporada de diciembre.

En los demas periodos del afio los
ciclos se mantienen de manera

DOCUMENTOS / REGISTROS REFERENCIADOS

FO-PLN-001 “Plantilla de planeacion”

Planilla de cargue de informacién de compra al sistema (OC)

ANEXOS

N/A
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Proceso de Abastecimiento por Rotacion en Tiendas

Para determinar el mejor proceso posible para el abastecimiento de producto por rotacion,
se tuvo en cuenta las observaciones directas de los administradores de puntos de ventas, asi como
los jefes de zona, ya que aqui son los mas interesados en tener una mejor cobertura para no

exceder en producto como para no tener agostado en las tiendas.

PROCESO ABASTECIMIENTO DE
TIENDAS POR ROTACION PT-DIS-001 Version 01
PROCEDIMIENTO

DISTRIBUCION DE PRODUCTO
PARA TIENDAS POR ROTACION Pendiente aprobacidn Pagina 1 de 6

1. OBJETIVO

Establecer las directrices para realizar la distribucion del producto comprado a las tiendas con el fin
de suplir oportunamente sus necesidades, permitiendo asi el aumento en el volumen de las ventas y la

rotacion del producto.

2. ALCANCE

Aplica para producto con entrega de carga consolidada y con modalidad Cross Docking.
Inicia con el seguimiento de la rotacion a los productos y lineas en cada tienda y finaliza con la
asignacion del producto por tienda, teniendo en cuenta la aplicacion de los criterios de minimos

y maximos estipulados por la Compafiia.

3. DEFINICIONES

CEDI: EIl que esta despachando la mercancia.

Tienda destino: El que esta recibiendo la mercancia.

Minimos y maximos: Rangos de unidades que deberia cargar una tienda para poder suplir su
demanda sin afectar la rotacion del inventario.

«  Cobertura: Indica el nimero de dias de consumo que las existencias de producto en tienda

pueden cubrir.

4. REGLAS GENERALES

La distribucion cross docking debe entregarse al proveedor con una anticipacion de 30 dias.

Se envian a las tiendas solo las lineas que apliquen en el portafolio definido para la misma.
Dando cumplimiento a la curva de tallas y de colores por cada tienda, no se debe enviar
cantidades por encima de la cobertura maxima determinada (90 DIAS) . Esto aplica siempre que
haya cumplimiento del presupuesto de ventas, de lo contrario, la mercancia entrante se
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distribuira entre las tiendas con mejor rotacion, independiente de si ya se encuentran en su
cobertura méaxima.

PROCESO ABASTECIMIENTO DE

TIENDAS POR ROTACION

PT-DIS-001 Version 01

PROCEDIMIENTO

DISTRIBUCION DE PRODUCTO

PARA TIENDAS POR ROTACION Pendiente aprobacion Pagina 2 de 6

Los conteos recibidos hasta las 4:00 pm para distribucidn, seran entregados al dia habil
siguiente. Los conteos que se reciban después de las 4:00 pm se entenderan como recibidos al dia
habil siguientes Las referencias correspondientes a la moda no deben ser almacenadas por
mas de 21 dias calendario, por motivo de temporada.A partir del analisis de las ventas en
unidades por tienda, de afios anteriores, se han categorizado cuatro grupos de tiendas,
estableciendo la cobertura minima y maxima que se debe tener en cuenta al hacer la Distribucion
del producto. Este andlisis se puede observar en la siguiente tabla:

WENTA
WENTA N COBERTURA  COBERTURA UND MIN LMD MAX
: FROMEDID % k1 TIENDAS
PROMEDNO Thandas MINSUG BAK SUG MES TA COBERTURA COBERTURA UND

MEMSLIAL
EN
UMIDADES

30000 - ] ERS 4.0 298,555  30% 1,145,561 1,308,213 40%  |PALMIRA, ROFAR, CENTRO, HERFAD, MARCALL, CALIMA, BUGA, TORRES
45000
25000 - 5 3 3.5 138 456 14% 379,124  2E3.5TE 12%  |REPUBLICA, MARROS, CENTRD 3, ALAMEDA, FASDANCHO
30000
FLORIDW, POBLADD, SALOMIA, MARATUL, SILOE, ESMERALDA, BTURA,
15000 - 0 18 EX) 378,860 3% 1,084,540 11955911 364 |JAMUNDI, FALMIRA 3, MELENDEZ, YUMEBD, BASE, GALERIAS, CANDELARLA]
25000 BIUEMOS AIRES, ESMERALDA 2, CENTRO 4, MAMNUELA, FLORESTA, FLORALIA
FRADERA, DESERAZ, LUNA, SOLEDAD, IDEMA, TULUA, CARTAGO, TUILLIA 2
5000 - 13 5 2.8 166,326  17H 371,344 420,735 13N 2, g 2, g ' '
FASTO, SEVILLA, CAICEDONIA, SANTA ROSA, PEREIRA

982197  100% 2,930,965 3,310,837 100%

Teniendo en cuenta lo anterior y por sugerencia de la Gerencia comercial, se ha establecido
hacer una distribucion mas amplia en algunas tiendas, asi:

Rango de venta 25,000 - 30.000 (3 - 3.5 meses):
Republica a pesar que esta en un rango de venta de 25.000 - 30.000, se aumenta su cobertura
Min-Max de (3,0 — 3,5 meses) a (3,5 - 4 meses), por ser seleccionada como una tienda Piloto.

COBERTURA
COBERTURA
MIN SUG
MAX SUG

REPUBLICA

Rango de venta 15.000 - 25.000 (2.8 - 3 meses):

Las siguientes tiendas aumentan su cobertura Min-Max de (2,8 - 3 meses) a (3 - 3,5 meses), por
apuesta de venta.
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COBERTURA COBERTURA
MIN SUG MAX SUG

SALOMIA
MELENDEZ
YUMBO
ESMERALDA 2
CENTRO 4
MANUELA
FLORESTA

Las siguientes tiendas aumentan su cobertura Min-Méax de (2,5 - 2,8 meses) a (3 - 3,5 meses), por Carga
Lineal.

COBERTURA COBERTURA
MIN SUG MAX SUG

SOLEDAD 3.0 3.5

TULUA?2 3.0 3.5
PASTO 3.0 3.5

5. DESCRIPCION DEL PROCEDIMIENTO

ACTIVIDAD

RESPONSABLE N° DESCRIPCION

Si el producto a distribuir es consolidado en
CEDI, la entrada para iniciar el proceso de
Distribucion es el conteo de mercancia. Esta
informacion es enviada por el area logistica a los
Analistas de Distribucidn, a través de correo
electronico.

LOGISTICA 1
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ANALISTA DE DISTRIBUCION 2

GERENTE DEPARTAMENTO DE
COMPRAS

Si el producto a distribuir llega por modalidad
Cross Docking, el Analista de Distribucion ingresa
al sistema y genera un informe de pedidos Cross
Docking con entrada para aproximadamente 5
semanas después. Con base en este informe genera
la Distribucion del producto, en un tiempo maximo
de 1 semana.

Debe garantizar que se mantienen actualizados
en el sistema los pedidos Cross Docking con el
tiempo suficiente (4 semanas minimo) para
cumplir plazos de entrega de la distribucion al
proveedor.

Elige plantilla de distribucion segun el codigo o
la linea a la que pertenece la mercancia.

ANALISTA DE DISTRIBUCION

Actualiza la existencia y el presupuesto de
venta con cobertura para 3 meses, y descarga
informacion del conteo o del sistema en la
plantilla.

Se analizan los siguientes datos calculados en la
plantilla:

- Sies por linea: Minimos y Maximos
establecidos, presupuesto de venta linea, Inventario
acumulado.

- Sies por codigo: Minimos y Maximos
establecidos, presupuesto de venta referente,
sugerido estacional.
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Se determinan cantidades de acuerdo al andlisis
y necesidades de cada tienda, y se ajusta de
acuerdo con la curva de venta del producto, y si

el producto es nuevo se ajusta con la curva de la
planeacion.

Se graba la distribucion y se entrega por correo
electronico:

- Al area logistica para el producto
consolidado.

- Al area de Compras para el producto Cross
Docking.

LOGISTICA

Realiza envio a tiendas con base en la
distribucion recibida.

COMPRAS

10

Envia por correo electrénico la distribucion al
proveedor Cross Docking.

ANALISTA DE

DISTRIBUQION | JEFE DE
DISTRIBUCION

11

Realiza andlisis de unidades para verificar si las
tiendas quedaron con excesos o por debajo del
presupuesto meta.

ANALISTA DE DISTRIBUCION /
JEFE DE DISTRIBUCION

12

Si las tiendas tienen variaciones respecto de la
cobertura de la venta, se emite un correo a
planeacion para su analisis y ajuste de cantidades a
planear

DOCUMENTOS / REGISTROS REFERENCIADOS

FO-DIS-003 “Planilla para distribucion de producto” ya existente

ANEXO
N/A
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Conclusiones

Dentrodel trabajo efectuado en la empresa Grupo Mayorista Almacenes Herpo, se
evidencio que el area responsable de las compras y los inventarios no realizan algin tipo de
analisis o estadistica, respecto al comportamiento de la demanda de los productos, asi como la
rotacion de los mismos en los puntos de ventas.

Se puede decir que se basa la informacién en propuestas de proveedores, comportamiento
del sell out o ventas sin considerar, rotacioén de producto, stock de productos, tiempos de
colocacion de las colecciones, dias de inventarios, o los agotados operativos y comerciales que se
pudieran tener en las tiendas, Lo cual es evidente un manejo inadecuado del control de los
inventarios como de las compras.

Las categorias comercializadas por la empresa Grupo Mayorista fueron clasificadas por
medio de la clasificacion ABC basado en tres categorias: Interior, Hombre y Mujer, asi mismo
las ventas acumuladas en el afio 2018 y 2019, identificando la categoria de mayor impacto
economico en la empresa. Aqui evidenciamos una debilidad, ya que no se tiene na informacion
detallada por subcategoria o producto.

Esta herramienta de inventarios se constituye basica para la empresa, ya que
posibilita tomar acciones y decisiones sobre los items de inventario de acuerdo a su importancia
e incidencia rentable en la organizacion.

La empresa Grupo Mayorista Almacenes Herpo necesita implementar un método de
prondstico para saber cuantas unidades, categorias, y colecciones comprar sin incurrir en
agotados o sobre stock de productos, de ahi la importancia y el conocimiento ideal en el manejo,

seguimiento control del stock de inventarios.
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Esto le permitira una reduccion de costos, al disminuir el stock de inventarios,
incremento de ventas al tener colecciones mas nuevas e innovadoras, Tener mayor capacidad de
flujo de dineros, mejor seguimiento a la rotacion y visualizacion frente a las necesidades del
cliente final que es si el mercado se su segmento.

Se realizd un estudio en el que se realizaron ejercicios practicos de métodos tedricos, en
este caso prondsticos, estos resultados se confrontaron y se pudo concluir que el modelo que mas
se ajusta a la necesidad de la empresa Grupo Mayorista Almacenes Herpo; para controlar su
sistema de inventarios y asi realizar unas compras mas ajustadas a la demanda es el Prondstico
Suavizacion Exponencial simple Con n = 24, este modelo de pronostico, nos pude mostrar que
es factible un menor inventario y ajustado a la demanda lo cual genera menores costos,
incrementa su rentabilidad bruta y evita la insatisfaccion de los clientes al tener colecciones y
productos renovados y colecciones recientes dandole a sus puntos de ventas innovacion.

Se estima que aplicando un modelo de prondstico como el sugerido, se podra tener
procesos de planeacion y Politicas adecuadas, que permitirian cumplir los objetivos de la
empresa, aportando una mejoria en los margenes de utilidad.

Al hacer el estudio se pudo concluir que la mejor politica de inventarios es la de
no ocurrencia de abastecimiento por ciclos de surtido.

El anlisis econdmico realizado a la categoria Ropa interior costo vs beneficio nos arroja
resultado de un ahorro en el costo de inventario en solo la categoria Interior de $6.590.088.638
en un periodo minimo de 12 meses, con la puesta en marcha de la politica de abastecimiento, la
empresa tendréa que realizar inversion en compras de solo $3.130.403.600 mes para unas ventas
de $2.942.003.558, dejando asi un muy buen flujo de caja para hacer negociaciones y mejorar

descuentos adicionales, aun asi estariamos brindado un inventario de seguridad de un 20%
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Recomendaciones

Luego de realizar este trabajo para la Empresa Grupo Mayorista, Almacenes Herpo se
hacen las respectivas sugerencias y recomendaciones.

v Factores criticos que afectan la gestion de compras:

1. Se sugiere y recomienda hacer la implementacion de las politicas de proceso de gestion
de compras como la politica de abastecimiento por rotacion; dada las ventajas competitivas, las
cuales favorecen a la empresa en tener menor costo de inventarios, menor riesgo de liquidacion
de producto y tener una mejor experiencia de servicio brindado al cliente.

2. Se sugiere tener y realizar andlisis y estudios detallados del mercado (competencia),
como demanda, temporadas, colecciones, los cuales los llevara a tener una buena planeacion y
administracion de inventarios para tener el portafolio y stock ideal en cada punto de venta.

3. Se sugiere que las areas de la empresa, compras, mercadeo, logistica hagan apoyo y
acompafiamiento a los puntos de ventas.

4. Se sugiere hacer seguimiento constantemente a los indicadores de gestion, de los
procesos realizado y sugeridos tanto para la gestion de compras como para el abastecimiento por
Rotacion.

v Tipo de negociacion que se tiene y la contribucion a mejorar:

1. Se sugiere a la empresa ejecutar y tener indicadores de los compromisos en tiempos
respecto los tiempos de entrega por cada uno de los de los proveedores, esto hara que
proveedores y socios estratégicos estandaricen y se involucren dentro de unas normas y
procedimientos, con esto se lograra identificar en tiempo real medidas de contingencia que le
permita a la Empresa Grupo Mayorista solucionar aquellos inconvenientes con respecto a los

posibles agotados que se presentan en los pedidos por falta de mercancia del proveedor.
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2. Se Sugiere hacer negociaciones en VMI, (inventario manejado por vendedor) o en
consignacion, esto dado por el nivel de riesgo por ser productos de moda, a una baja rotacion, no
hay pago hasta solo realizar ventas, menor inversion en los inventarios.

3. Establecer acuerdos comerciales de sostenibilidad de precios en el mercado donde se
participa como segmento Y referencias, es decir un mismo PVP. (Precio venta publico).

v Disefiar proceso y procedimiento de la gestion de compras con indicadores.

Se adjunta propuesta de procedimiento para hacer su implementacion seguimiento y

control.

v Disefar el proceso y procedimiento de abastecimiento por reposicion

Se adjunta propuesta de procedimiento de abastecimiento por rotacion.
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