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INTRODUCCION

Los inventarios de productos terminados, son recursos que estan en espera de ser
utilizados, en una empresa que se dedica a comercializar productos escolares y
de oficina son de vital importancia ya que constituyen los materiales que sirven de
enlace para desarrollar actividades en oficinas, establecimientos educativos y

otros que sean requeridos.

Los inventarios son de mucha importancia en cualquier organizacién ya que si no
poseen suficientes existencias en bodega, no podra satisfacer la demanda, por
otro lado si el inventario de producto terminado en bodega es demasiado alto, se
tiene capital inmoévil que puede ser utilizado para otras actividades que se deseen.
Por lo tanto, se debe de contar con modelos de planificacion y control de
inventarios que minimicen los costos de mantener existencias y que garanticen a

la empresa la entrega oportuna al consumidor final.

El presente estudio trata sobre aspectos esenciales que se deben tomar en cuenta
en la planificacion y control de inventarios en una empresa distribuidora de
productos, el que incluye determinacion de prondsticos de ventas, establecimiento
de cantidades a comprar y en qué momento realizar pedidos, asi también el
calculo de inventarios de seguridad y controles de inventarios por medio del
sistema ABC. El contenido de la presente propuesta se ha dividido en tres
capitulos: en el primero de ellos se describen definiciones de conceptos que son
de importancia en cualquier organizacion, asi mismo se incluye una breve historia
de la unidad de analisis, cuyo nombre ha sido modificado por razones de

confidencialidad.

El capitulo Il denominado situacion actual de la comercializadora de productos, es
un analisis de la empresa, el cual revela los principales aspectos de su estructura
organizacional, sobre inventarios de productos terminados y otros de importancia

en la unidad de analisis.



El capitulo 11l incluye una propuesta de Planificacion y Control de Inventarios (caso
practico), el cual contiene lineamientos basicos de como debe la empresa unidad
de analisis manejar, de una manera adecuada los inventarios, contar con registros
y controles de los mismos, para realizar compras necesarias y en el mejor

momento.

Asi también, se incluyen las conclusiones y recomendaciones sobre la base del
analisis del tema investigado, la bibliografia que sirvi6 de base teorica para la

elaboracion del estudio y los anexos correspondientes.



CAPITULO |
MARCO TEORICO

A. PLANIFICACION

1.

2.

Definicion

En la etapa de planificacién se debe de establecer clara y detalladamente
qué pretende alcanzar una empresa, en qué periodo de tiempo lo
realizara y con qué recursos y medios necesarios lo pretendera hacer. Es
decir, si una empresa decide introducir nuevos productos con
especificaciones y/o caracteristicas distintas a las que comunmente vende
o0 comercializa, debera identificar lo siguiente: qué espera obtener, cual
sera su mercado, como va a promocionarlo, en qué tiempo espera

lograrlo, con qué recurso lo realizara, etc.

Toda empresa tanto lucrativa como no lucrativa, debe establecer y/o
trazar objetivos y metas claras que desea o pretende alcanzar, lo que
implicara desarrollar diversas actividades para lograrlos. Al formular
objetivos se deben de plantear como minimo las siguientes interrogantes:
¢para qué?, ;como?, scuando? y ;con qué recursos? (humanos, fisicos,
financieros, etc.) se pretenden alcanzar los mismos. Al buscarle respuesta

a cada una de las interrogantes anteriores, se esta planificando.

La planificacién o planeacion se puede definir como “un proceso que
comienza por los objetivos, define estrategias, politicas y planes
detallados para alcanzarlos, establece una organizacion para la
instrumentacion de las decisiones e incluye una revisién del desempeio y
mecanismos de retroalimentacién para el inicio de un nuevo ciclo de
planeacion.” (7:125)

Importancia



La planificacién es de mucha importancia para una empresa ya que ésta
contribuye al logro tanto del propdsito como de los objetivos de la misma,
asi también establece metas y estrategias necesarias hacia los cuales se

encaminaran los esfuerzos.

3. Elementos de la planificaciéon

a. Misibn o propdsito: se puede definir como “tarea basica de una

empresa o institucion o de una parte de ésta”. (7:127)
La mision de una organizacion implica enunciar su principal razon de
existir; es identificar la funcién que cumple en la sociedad, su caracter
y filosofia basica. El proposito es la aspiracion fundamental o finalidad
de tipo cualitativo que se persigue.

b. Objetivos o metas: entendiéndose como “los fines que se persiguen
por medio de una actividad de una u otra indole. El aspecto
fundamental al planear es determinar los resultados deseados, es
decir ¢ Qué es lo que se quiere?”. (7:129)

Los objetivos y/o metas representan los resultados que una
organizacién espera obtener, son los fines que se esperan alcanzar en
un tiempo determinado.

Los objetivos se pueden clasificar de la siguiente manera:

» Individuales y colectivos: distinguiéndose el objetivo que se
persigue individualmente del objetivo de un grupo.

» Generales y particulares: un objetivo es general cuando es mas
amplio en relacion con otros que estan subordinados a él, en
tanto que los objetivos particulares son un medio para alcanzar
un objetivo general.

= A corto y largo plazo: un objetivo a corto plazo es aquel que
abarca menos de un afo y un objetivo a largo plazo es el que

abarca mas de un afo.



c. Estrategias: se definen como “determinacion de los objetivos basicos a

largo plazo de una empresa y la adopcion de los cursos de accion y la

asignacion de recursos necesarios para su cumplimiento.” (7:130)

Al planear es necesario determinar diversos caminos, formas de

accion o estrategias para alcanzar los objetivos.

Para establecer estrategias es conveniente considerar las siguientes

etapas:

Determinacion de los cursos de accidn alternativos: esta etapa
consiste en buscar el mayor numero de alternativas para lograr
cada uno de los objetivos trazados.

Evaluacion: en esta etapa se analiza cada una de las alternativas,
tomando en consideracion las ventajas y desventajas de cada
una.

Seleccion de alternativas: en la cual se consideran las
alternativas mas idéneas en cuanto a factibilidad y ventaja; es
decir, seleccionar aquellas que permitan lograr con mayor

eficiencia y eficacia los objetivos de la organizacion.

d. Politicas: definiéndose éstas como “enunciados o criterios generales

que orientan o encauzan el pensamiento en la toma de decisiones.”
(7:130)
Las politicas se pueden clasificar de la siguiente manera:

Estratégicas o generales: este tipo de estrategias se formulan en
la alta direccion y su principal funcién es establecer y emitir
lineamientos que guien a una organizacibn como una unidad
integrada.

Tacticas o departamentales: son lineamientos especificos que se

refieren a cada departamento que conforma una organizacion.



» QOperativas o especificas: éstas se aplican principalmente en las
decisiones que tienen que ejecutarse en cada una de las
unidades de las que consta un departamento.

e. Procedimientos: se pueden definir como “planes por medio de los
cuales se establece un método para el manejo de actividades futuras.
Consiste en secuencias cronolégicas de las acciones requeridas. Son
guias de accion, no de pensamiento, en las que se detalla la manera
exacta en que deben realizarse ciertas actividades.” (7:131)

Existen varios aspectos importantes que deben tomarse en
consideracion en la formulacién de procedimientos:

» Los procedimientos deben fijarse por escrito y de preferencia
graficamente. Para lo cual se pueden emplear las graficas de
proceso Yy flujogramas.

= Los procedimientos deben ser periddicamente revisados, para
hacerlos mas eficientes.

f. Reglas: se pueden definir como las que “exponen acciones u
omisiones especificas, no sujetas a la discrecionalidad de cada
persona”. (7:131)

Las reglas estan disefadas para restringir el pensamiento y deben
emplearse solo cuando se quiere que las personas en una
organizacién no usen su juicio discrecional.

g. Programas: se definen como “un conjunto de metas, politicas,
procedimientos, reglas, asignaciones de tareas, pasos a seguir,
recursos por emplear y otros elementos necesarios para llevar a cabo
un curso de accion dado; habitualmente se apoyan en presupuestos.”
(7:132)

Un programa es un esquema en donde se establecen: la secuencia de

actividades especificas que habran de realizarse para alcanzar los



objetivos y el tiempo requerido para efectuar cada una de sus partes y
todos los eventos que se involucren en su consecucion.
La grafica mas comunmente utilizada para un programa es la grafica
de Gantt, la cual fue desarrollada por Henry L. Gantt.

h. Presupuestos: definiéndose éstos como “una formulacion de
resultados esperados expresada en términos numéricos”. (7:133)
Los presupuestos son planeamientos de los resultados que se
anticipan, en términos financieros o en términos no financieros

(presupuestos horas-hombre).

3.1 Pasos de la planeacién

a) “Atencion a las oportunidades o problemas: este es el punto de
partida de la planeacion, busca donde se encuentra la oportunidad
o problema, para determinar como resolverlo y evaluar cuales seran
los beneficios.

b) Establecimiento de objetivos o metas: consiste en establecer
objetivos generales para toda la empresa y partir de éstos para
cada unidad de trabajo.

c) Desarrollo de premisas: son los supuestos sobre el entorno en que
el plan habra de ejecutarse.

d) Determinacion de cursos alternativos: considerar mas de una
alternativa o solucién en relacién a un problema.

e) Evaluacion de cursos alternativos: luego de buscar los caminos
alternativos de accion se deben estudiar los puntos fuertes y
débiles de cada uno y compararlos con la empresa.

f) Seleccién de un curso de accion: el paso seguido luego de estudiar
los cursos, es elegir el que se amolde mejor a las premisas y metas

del plan y de la empresa.



g) Formulacion de planes derivados: se necesitan planes derivados
del plan principal que respalden el cumplimiento de los objetivos
para realizar las metas de ese plan.

h) Traslado de planes a cifras por medio de la presupuestacion: el cual
consiste en trasladarlos a cifras convirtiéndolos en presupuestos.”
(7:131)

La duracién de un plan depende exclusivamente del mismo, en algunos
casos elaborar planes con una semana de anticipacion puede ser
suficiente, mientras que en otros el periodo deseable puede ser de varios
afnos. Dentro de una misma empresa pueden haber varios planes con

diferente duracion de tiempo.

Por lo tanto la planificacion es de vital importancia, sin embargo en la
Comercializadora de Productos no se realiza esta etapa de manera formal,
sino que las actividades se ejecutan como se vayan necesitando, sin

ninguna prevision.

B. CONTROL

1.

2,

Definicion
Es “la medicién y correccion del desempefio a fin de garantizar que se han
cumplido los objetivos de la empresa y los planes ideados para

alcanzarlos.” (7:636)

El control es una herramienta de verificacion en la que las actividades
reales se ajustan a las planificadas, sefialando cuales han sido las fallas y
errores con el fin de corregirlos y evitar que se vuelvan a repetir.

Importancia



El control y la planificaciéon estan estrechamente relacionados, debido a

que estas funciones no pueden separarse. El control mide el desempefio

con base en criterios establecidos.

El control es de mucha importancia ya que es un proceso mediante el cual

se evalua el nivel de variacion entre las actividades ejecutadas y las

actividades planeadas, a fin de aplicar las medidas correctivas que

permitan alcanzar los objetivos trazados.

Tipos de control

a)

“Control protoalimentacion: el tipo mas deseable de control, evita
problemas anticipados. Se llama asi porque ocurre antes que la
actividad real, esta dirigido al futuro. La clave de estos controles es
que la accion administrativa es tomada antes de que ocurra un
problema. Los controles protoalimentacion son deseables porque
permiten a la gerencia evitar problemas en lugar de resolverlos;
lamentablemente, requieren informacién anticipada y exacta que con
frecuencia es dificil de desarrollar para los administradores.

Control concurrente: como su nombre lo indica, tiene lugar mientras
una actividad esta en proceso. Cuando el control se ejerce mientras el
trabajo estd ejecutandose, la gerencia puede corregir problemas
conforme ocurren. Aunque es obvio que hay cierto retraso entre la
actividad y la respuesta correctiva, el retraso es minimo. El equipo
técnico puede disefiarse para incluir controles concurrentes.

Control de retroalimentacién: el tipo mas popular de control se basa en
la retroalimentacion. El control tiene lugar después de la accion. El
mayor defecto de este tipo de control es que cuando se tiene la
informacién, el dano ya esta hecho. Pero en muchas actividades, la

retroalimentacion es el Unico tipo viable de control. La



retroalimentacion tiene dos ventajas sobre el control protoalimentacion
y concurrente: primero, la retroalimentacion provee de informacion
significativa de qué tan efectivo fue el esfuerzo de planeacién. Si la
retroalimentacion indica poca variacion entre el desempeio estandar y
el real, es evidente que la planeacion estuvo en el punto. Si la
desviacion es grande, esta informacion puede usarse al formular
nuevos planes para hacerlos mas eficientes. Segundo, el control de
retroalimentacion puede ampliar la motivacion de los empleados. La
gente quiere informacion de la eficiencia con que se desempeid. El

control de retroalimentacion suministra esa informacion.”(3:95)

3.1 El proceso basico de control implica los siguientes pasos

a.

Establecimiento de normas. entendiéndose por norma como “los
criterios de desempefio. Existen muchos tipos de normas, entre las
mejores se encuentran las metas u objetivos verificables”. (7:636)
Medicién del desempeino con base en las normas: lo primero que se
tiene que considerar es cdmo y qué se mide.

¢,Como se mide? Las herramientas principales de informacion
empleadas en la administracion para mesurar el rendimiento real, son
la observacién personal, los informes estadisticos, orales y escritos;
cada cual con su ventaja y desventaja propias, sin embargo la
combinacion de ellos permite recibir reportes confiables.

¢, Qué se mide? En cierta forma es mas importante para el proceso de
control lo qué se mide, que, como se mide.

Correccion de las variaciones respecto de normas y planes: es obvio
que existiran variaciones entre lo planeado y lo ejecutado. Lo

importante es definir parametros de aceptacion de tales variaciones.



3.2 Areas de control

Dentro de las principales areas de control se pueden mencionar las

siguientes:

a.

“Control de produccion: la funcién del control en esta area persigue la
eficiencia, la reduccion de costos, la uniformidad y mejora de la calidad
del producto, aplicando técnicas como estudios de tiempos vy
movimientos, inspecciones, programacion lineal, analisis estadisticos y
graficas.

Control de calidad: concerniente a la vigilancia que debe realizarse
para comprobar una calidad especifica tanto en materias primas como
en los productos terminado; establece limites aceptables de variacion
en cuanto al color, acabado, composicion, volumen, dimension,
resistencia, etc.

Control de mercadotecnia: se efectua mediante el estudio de informes
y estadisticas donde se analiza si las metas de mercadeo se han
cumplido o no; comprende areas tales como ventas, desarrollo de
productos, distribucion, publicidad y promocién.

Control de ventas: los prondsticos y los presupuestos de ventas son
vitales para el establecimiento de este control. Su mision es medir la
actuacion de la fuerza de ventas versus las ventas pronosticadas y
aplicar las medidas correctivas apropiadas.

Control de finanzas: brinda informacion relativa a la situacién financiera
de la empresa y el rendimiento en términos monetarios de los recursos,
departamento, y actividades que la integran.

Control de recursos humanos: su funcion es evaluar la efectividad en el
establecimiento y ejecucion de todos y cada uno de los programas de
personal y del cumplimiento de los objetivos de este departamento,
aplicando la evaluacién al reclutamiento y seleccion, capacitacion y

desarrollo, motivacion, sueldos y salarios, etc.



g. Control de compras: esta funcion verifica el cumplimiento de
actividades como; seleccion adecuada de los proveedores, evaluacion
de la cantidad y calidad especificada por el departamento solicitante,
determinacion del punto de pedido y reorden, comprobacién de
precios.

h. Control de inventarios: se encarga de regular en forma optima las
existencias en los almacenes tanto de refacciones como de
herramientas, materias primas, productos en proceso y terminados;
protegiendo a la empresa de costos innecesarios por acumulacion o

falta de existencias en el almacén.”(10:70)

Los controles no se realizan en forma correcta en la unidad de analisis; pues
a la fecha de realizacion de la investigacion no se tenia registro exacto sobre
las cantidades de unidades en existencia y por ende el monto de dinero
invertido.

C. PRONOSTICOS
1. Definicion
Un pronédstico “es una importante prediccion de eventos futuros que se

utiliza con propésitos de planificacion”. (8:492)
Para poder pronosticar se debe de tomar en cuenta la demanda de bienes
y servicios, ya que éstos varian considerablemente de acuerdo a las

expectativas de compra del cliente.

De manera mas especifica, prondstico o pronosticar es: “el arte o ciencia

de predecir los eventos futuros.” (13:104)
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2. Pronésticos segun el plazo

Los prondsticos pueden ser a corto, mediano y largo plazo:

a)

“De corto alcance / Corto plazo: a menudo se usan los métodos de
juicio para elaborar prondsticos a corto plazo cuando no se disponen
de datos histéricos sobre un elemento especifico, como en el caso de
nuevos productos. Este tipo de prondstico es adecuado para
determinar la cantidad adecuada de pedidos y la frecuencia de los
pedidos de los componentes que se compran o se fabrican y para
planear la capacidad apropiada de fabricacién, tomando en cuenta la
pretension de nivelar la carga de trabajo, con una anterioridad de tres
a seis meses.

De alcance intermedio / Mediano plazo: la necesidad de contar con
prondsticos a mediano plazo esta relacionada con la planificacion de la
capacidad. Los modelos causales se utilizan en los prondsticos de
mediano plazo. Utilizado para la consecucion de materiales, para la
planeacion de tasas de operacion, tomando en cuenta los productos
ciclicos o estacionales con una anterioridad de uno o dos afios.

De largo alcance / Largo plazo: los prondsticos precisos de la
demanda a largo plazo para productos o servicios individuales no sélo
son muy dificiles de realizar, sino también excesivamente detallados
para los propésitos de la planificacién de largo alcance. Los modelos
causales y los métodos de juicio son las principales técnicas que se
emplean para elaborar prondsticos a largo plazo. Estos se emplean en
la expansion de una planta y/o en la adquisicibn de una nueva
maquinaria, para planear con antelacion de hasta cinco afos la

inversion de capital.”(8:497)
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3. Los pronésticos y la demanda

“Las observaciones repetidas de la demanda de un producto o servicio,
tomando como base el orden en que se realizan, forman un patréon que se
conoce como serie de tiempo, el cual incluye cinco patrones basicos, los
que son aplicables a la demanda; siendo uno de estos patrones el
horizontal, o sea, la fluctuacion de los datos en torno de una media
constante; de tendencia, es decir el incremento o decremento sistematico
de la media de la serie a través del tiempo; estacional, un patrén repetible
de alzas y bajas de la demanda, dependiendo de la hora del dia, la
semana, el mes o la temporada; ciclico, una pauta de crecimientos o
decrementos graduales y menos previsibles de la demanda, los cuales se
presentan en el curso de periodos de tiempo mas largos (afios o
decenios); y aleatorio, es decir, una serie de variaciones que no se

pueden prever en la demanda.” (8:493)

Los pronodsticos tienen mucho que ver con la demanda, debido a que
constituyen importantes elementos de informacion para la toma de
decisiones dentro de toda organizacion y sirven para planificar y controlar
el sistema, ya que permiten ademas de prever la demanda del producto,
programar las necesidades de materiales, de servicios, de mano de obra,

de dinero, etc.
3.1 Factores que afectan la demanda
Existen factores que ocasionan cambios en la demanda de un producto o

servicio en particular a lo largo del tiempo. Los cuales pueden dividirse en

dos categorias principales, siendo estos: externos e internos.
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“Factores externos. Los factores externos que afectan la demanda para
los productos o servicios de una empresa estan fuera del control de la
gerencia. Una economia floreciente logra influir positivamente en la
demanda, aun cuando sus efectos pueden no ser iguales para todos los
productos y servicios. Ademas, ciertas actividades econdmicas, como los
cambios en las reglamentaciones de un gobierno, afectan algunos
productos y servicios, pero no a otros.

Factores internos. Las decisiones internas sobre el disefio de productos o
servicios, los precios y las promociones publicitarias, el disefio de
envases, las cuotas o incentivos para el personal de ventas y la expansion
o contraccion de las areas geograficas seleccionadas como objetivos de
mercado contribuyen, en conjunto, a provocar cambios en el volumen de
la demanda. El término administracion de la demanda se aplica a los
procesos mediante los cuales la empresa influye en los tiempos y el
volumen de la demanda, o se adapta a los efectos indeseables de los

patrones de demanda que no le es posible cambiar”. (8:494)

La demanda esta condicionada por: factores controlables e incontrolables.
Entre los mas destacados estan:
a. Controlables:
= Factores Técnicos: especificaciones, precios, canales de
distribucion, etc.
» Factores Tecnologicos: nuevos productos y procesos, mayor
sofisticacion, etc.
b. Incontrolables:
» Factores Sociolégicos: actitudes del consumidor, escalas de
valores, cultura, etc.
» Factores Econdmicos: situacion econdmica general, inflacion,

devaluacion, desempleo, nivel de vida, etc.
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» Factores Juridicos: restricciones legales, sanciones, etc.

“Antes de usar técnicas de prondstico se debe de tomar en cuenta lo
siguiente: qué se va a pronosticar; qué tipo de técnica de prondstico se va
a aplicar y qué tipo de hardware o software de computadora (0 ambos) se
utilizara”. (8:496)

Para poder elaborar un prondstico util, se debe partir de informacion
disponible, y con ello aplicar la técnica que resulte apropiada para las
diferentes caracteristicas de la demanda. “Para los prondsticos de la
demanda se usan dos tipos generales de técnicas: meétodos cualitativos y
métodos cuantitativos. Dentro de los métodos cualitativos figuran los
métodos de juicio. Entre los métodos cuantitativos se pueden mencionar

los métodos causales y el analisis de series de tiempo”. (8:497)

Tipos de pronésticos

a) “Prondsticos de opinion: también llamados Predicciones, incluyen lo
basado en opiniones expertas de personas, en encuestas de
vendedores para determinar la cantidad de productos que piensan o
han escuchado que sus clientes pediran durante el periodo a
pronosticar, asi como encuestas de mercado en forma directa a
clientes potenciales, o bien, con mayoristas que tienen contacto directo
con los clientes.

b) Prondsticos estadisticos: el uso de técnicas estadisticas puede
comprender el uso de la propia historia de la demanda de un producto,
para determinar un prondstico, o bien, puede basarse en un analisis de
correlacibn multiple para pronosticar ventas de productos no
relacionados en forma directa. Los prondsticos estadisticos tratan los

elementos basicos en una serie de demanda en forma separada.
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c) Prondsticos globales: antes de los prondsticos sobre un producto
detallado o grupo de productos puedan ser utiles, es necesario un
prondstico global del negocio, este tipo de prondsticos es también
necesario para desarrollar el plan de produccion. Existen varios
métodos para elaborarlo, aunque, especialmente se utilizan técnicas
estadisticas.

d) Prondsticos de grupos de productos: una vez que el producto global de
negocio se ha elaborado, debe desglosarse en prondsticos mas
detallados de grupos de productos, los cuales deben ser significativos
tanto para la comercializacion como para la fabricacion.

e) Prondsticos de articulos: se necesitan para determinar los puntos de
orden, la cantidad de pedidos y la programacion maestra. La mejor
manera de elaborarlos es mediante el uso de técnicas estadisticas
sencillas intrinsecas (promedios o tendencias historicas), basadas en
sus propias historias de demanda.

La suma de los prondsticos individuales de los articulos para cada
grupo debe ser igual al prondstico del grupo preparado para planear

los niveles de produccion.” (2:4)

5. Métodos de prediccion y prevision
5.1 Proceso de pronéstico
En esta parte se describen en forma breve los pasos que se relacionan
con el proceso de pronosticar:
Paso 1: “Especificar objetivos: se refiere a especificar los objetivos con la
mayor claridad posible.
Paso 2: ;Qué pronosticar?: las unidades de medida o cuantificacion,
como cantidades o ingresos, y el marco de tiempo deben
establecerse en forma clara. Los prondsticos trimestrales o

semestrales se obtienen para la planeacion de la capacidad o la
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Paso 3:

Paso 4:

Paso 5:

Paso 6:

Paso 7:

Paso 8:

planeacion de inventarios en general, en tanto que los prondsticos
semanales son mas adecuados para la planeacién de los
requisitos de material o la planeacién de las actividades en un
taller, por ejemplo.

Dimensiones de tiempo: los prondsticos a largo plazo,
correspondientes a la planeacion de recursos, varian entre uno y
cinco anos. Los pronosticos trimestrales son mas adecuados para
observar la estacionalidad, en tanto que los mensuales y
semanales son apropiados para integrar operaciones mas
detalladas en un taller.

Consideraciones con respecto a la base de datos: el tipo de datos
con que se desea contar depende del uso que se les dara.
Seleccibn de un modelo de prondstico: para patrones de
demanda estables, que surgen durante el periodo de madurez del
ciclo de vida utii de un producto, resultan adecuados los
promedios moviles o bien la técnica de suavizacion exponencial.
Cuando un producto se encuentra en sus etapas iniciales de
crecimiento, o en los periodos de dispersién del producto, quiza
sea mas adecuado el suavizamiento exponencial. Se ha
descubierto que los modelos de regresion, junto con los indices
de estacionalidad, son mas efectivos para fines de prondstico a
mediano plazo.

Someter el modelo a prueba: un modelo tiene que ser validado
antes de poderse utilizar.

Preparacion del prondstico: la administracion puede adoptar uno
0 dos modelos al mismo tiempo. En tales casos, estos
pronosticos tendran que conciliarse, en la medida de lo posible.
Presentacion del prondstico: los prondsticos tienen que

presentarse al usuario de tal manera que incluyan explicaciones
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acerca de la forma en que se obtuvieron, dénde se encontraron
los datos, y los supuestos implicitos que se derivan de ellas.

Paso 9: Seguimiento de los resultados: debido a que los prondsticos se
usan en el proceso de toma de decisiones administrativas,
cualquier desviacion de lo pronosticado debe observarse con todo

cuidado mediante las técnicas seguimiento.” (12:48)

5.2 Métodos de prediccion

Este tipo de técnica de prondstico de demanda también se conoce como
método cualitativo, dentro del cual se encuentra el método de juicio, el

cual se detalla a continuacion.

5.2.1 Métodos de Juicio
“Cuando se carece de datos historicos adecuados, como en los casos en
que se presenta un nuevo producto o0 se espera un cambio en la
tecnologia, las empresas confian en la experiencia y el buen juicio

administrativo para generar pronésticos” (8:500)

En esta seccién se examinaran cuatro de los métodos de juicio que se
utilizan actualmente con mas éxito, siendo las estimaciones de la fuerza
de ventas, la opinidén ejecutiva, la investigacion de mercado y el método
Delphi.

5.2.1.1 Estimaciones de la fuerza de ventas: “son pronodsticos compilados a
partir de conjeturas acerca de la demanda futura, elaborados
periddicamente por miembros de la fuerza de ventas de las

organizaciones; este método considera que la mejor informacion
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sobre la demanda futura proviene de las personas que estan mas

cerca de los clientes.

Este método tiene varias ventajas y desventajas.

Ventajas

La fuerza de ventas es el grupo que tiene mayores
probabilidades de saber qué productos o servicios compraran
los clientes en el futuro cercano, y en qué cantidades.

Los territorios de ventas estan divididos a menudo por distritos o
regiones. La informacion pormenorizada de este modo puede
ser util para propoésitos de administracion de inventarios,
distribucion, y formacién de la fuerza de ventas.

Los prondsticos de individuos miembros de la fuerza de ventas
pueden combinarse facilmente para obtener las cifras

correspondientes a ventas regionales o nacionales.

Desventajas

Los prejuicios individuales de los vendedores pueden introducir
sesgos en el pronostico, ademas, algunas personas son
optimistas por naturaleza y otras son mas cautelosas.

Es posible que el personal de ventas no siempre perciba la
diferencia entre lo que el cliente “apetece” (lista de deseos) y lo
que realmente “necesita” (compra necesaria).

Si la empresa utiliza las ventas individuales como medida del
rendimiento, el personal de ventas puede subestimar sus
prondsticos para que su propio rendimiento parezca bueno
cuando superen esas proyecciones, o para tener que esforzarse
solamente hasta alcanzar las ventas minimas requeridas.”
(8:500)
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5.2.1.2 Opinidn ejecutiva: “es un método de prondstico en el cual se hace un

resumen de las opiniones, la experiencia y los conocimientos

técnicos de uno o varios gerentes, para llegar a un solo prondstico.

Este método tiene varias desventajas.

= Puede ser costosa porque absorbe el valioso tiempo de los
ejecutivos. Aun cuando su utilizacion es justificable en algunas
circunstancias, a veces queda fuera de control.

= Si se permite que los ejecutivos modifiquen un prondstico sin
tener que aprobar colectivamente los cambios, el prondstico
resultante no sera util.” (8:500)

La clave para la utilizacion eficaz de este método consiste en

asegurarse de que el prondstico no refleje una serie de

modificaciones independientes, sino un consenso de los ejecutivos

acerca de un pronostico unificado.

5.2.1.3 La investigacion de mercado: “consiste en un enfoque sistematico
para determinar el grado de interés del consumidor por un producto
o servicio, mediante la creacidn y puesta a prueba de diversas
hipétesis por medio de encuestas encaminadas a la recopilacion de
datos. La realizaciéon de un estudio de investigacion de mercado
incluye:
= El disefio de un cuestionario mediante el cual se solicite
informacién econdmica y demografica a cada una de las
personas entrevistadas, y se conozca el interés de éstas en
recibir el producto o servicio;
= La decision de como aplicar la encuesta, ya sea mediante una

charla telefonica, por correo o en entrevistas personales;
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= La seleccién de una muestra representativa de familias para la
encuesta, que debe incluir una seleccion al azar dentro del area
de mercado del producto o servicio propuesto; y

= El analisis de la informacion, aplicando el buen juicio y criterio
estadisticos para interpretar las respuestas, determinar si son
adecuadas, asignar margenes que permitan incluir factores
economicos o competitivos no mencionados en el cuestionario y
analizar si la encuesta representa una muestra aleatoria del
mercado potencial.” (8:501)

La investigacion de mercado puede usarse para pronosticar la

demanda a corto, mediano y largo plazo. La precisién obtenida es

excelente para el corto plazo, buena para el mediano plazo y

apenas regular para el largo plazo.

Las principales desventajas.

» “Las numerosas salvedades y limitaciones que suelen estar
incluidas en sus hallazgos.

= La tasa de respuesta que reciben tipicamente los cuestionarios
postales es escasa (se considera alta una tasa de 30%).

» La posibilidad de que los resultados de la encuesta no reflejen
las opiniones del mercado.

= La encuesta puede producir ideas mas imitativas que
innovadoras, porque con frecuencia el punto de referencia del

cliente es limitado.” (8:501)

5.2.1.4 Método Delphi: disefiado por Olaf Helmer y Norman Dalkey,
investigadores de la Corporacion Rand. Se usa para elaborar
pronosticos a largo plazo de la demanda de productos vy
proyecciones de ventas para nuevos productos “es un proceso para

obtener el consenso dentro de un grupo de expertos, al tiempo que

20



se respeta el anonimato de sus integrantes. Esta forma de
pronosticar es de utilidad cuando no existen datos historicos sobre
los cuales puedan desarrollarse modelos estadisticos y cuando los
gerentes de la empresa no tienen experiencia en la cual
fundamentar proyecciones bien informadas. En un grupo anénimo,
los miembros tienden a responder y documentar sus preguntas con
mayor libertad. El coordinador prepara un resumen estadistico de las
respuestas, ademas de un sumario de los argumentos pertinentes
para algunas de ellas. Este informe se envia al mismo grupo para
otra ronda de opiniones y los participantes pueden modificar sus
respuestas anteriores si asi lo desean. Las rondas contindan hasta

llegar a un consenso.” (8:501)

Este método tiene ciertas limitaciones:

= “El proceso puede prolongarse durante mucho tiempo (a veces
un aino o0 mas). En ese lapso de tiempo, el panel de personas
consideradas como expertas puede cambiar, lo cual provoca
confusioén en los resultados o, por lo menos alarga todavia mas
este proceso.

= Es probable que las respuestas sean menos significativas que si
los expertos tuvieran que asumir la responsabilidad que ellas
implican.

= Hay pocas evidencias de que los prondsticos Delphi tengan un
alto grado de precision. Sin embargo, se reconoce que su
calidad es entre regular y buena para la identificaciéon de puntos
de flexion en la demanda de nuevos productos.

= Los cuestionarios mal planeados conducen a conclusiones

ambiguas o erroneas.”(8:502)
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5.3 Métodos de prevision

Este tipo de técnica de prondstico de demanda también se conoce como
método cuantitativo, dentro del cual se encuentran los métodos causales y

el analisis de series de tiempo, los cuales se detallan a continuacion:

5.3.1 Meétodos Causales
También se conoce como Regresién Lineal, “se emplea cuando se
dispone de datos histéricos y la relacién entre el factor que se intenta
pronosticar y otros factores externos o internos puede identificarse. Los
métodos causales proveen instrumentos de prondsticos mas refinados y
son excelentes para proveer los puntos de flexion de la demanda y para la

elaboracion de pronésticos a largo plazo.”(8:503)

Existen varios métodos causales, en este apartado se ocupara
especificamente de la regresién lineal, ya que es uno de los mas

conocidos y de los que se utilizan mas comunmente.

En la Regresion lineal, “una variable, conocida como Vvariable
dependiente, esta relacionada con una o mas variables independientes
por medio de una ecuacion lineal. La variable dependiente, es la que se
desea pronosticar, mientras que la variable independiente, influyen en la
variable dependiente y, por ende, son la causa de los resultados
observados en el pasado. Como ejemplo de variables independientes se

pueden mencionar: los gastos de publicidad.” (8:503)

Dentro de las principales ventajas de la Regresion Lineal se encuentran
las siguientes: se acerca a la realidad a la hora de pronosticar, considera
factores internos y externos que ocasionan desviaciones entre los datos,

facil de calcular.
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El analisis de regresion puede ser una guia util para tomar decisiones
importantes en materia de operaciones, como las de administracion de

inventarios, planificaciéon de la capacidad y administracion de procesos.

Este método utiliza la ecuacion de la linea recta:
Y=a + b(X)

Donde: Y = variable dependiente
X = variable independiente
a = interseccion de la recta con el eje Y

b = pendiente de la recta

5.3.2 Método de analisis de series de tiempo
“Los métodos con series de tiempo usan informacion historica que solo se
refiere a la variable dependiente. Estos métodos estan basados en la
suposicion de que el patron de la variable dependiente en el pasado habra

de continuar en el futuro.” (8:506)

Antes de conocer las técnicas estadisticas para prondsticos en series de
tiempo se hara mencion del prondstico empirico “el cual se usa con
frecuencia en la practica, en este el prondstico de la demanda para el
siguiente periodo es igual a la demanda observada en el periodo actual.
De esta manera, si la demanda real para un dia XX ha sido de 25, la

demanda para el siguiente dia sera de 25.” (8:506)

Las ventajas del método de prondstico empirico son su simplicidad y su
bajo costo. Este método funciona mejor cuando los patrones horizontales,
de tendencia o estacionales son estables y la variacion al azar es

pequena.
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Las técnicas estadisticas utiles para el prondstico de series de tiempo

son:

promedios moviles simples, promedios moviles ponderados y

suavizacion exponencial. Los cuales se detallan a continuacion:

5.3.21

5.3.2.2

Promedio mévil simple “se usa para estimar el promedio de una
serie de tiempo de demanda vy, por lo tanto, para suprimir los efectos
de las fluctuaciones al azar. La aplicacion de un modelo de promedio
movil implica simplemente calcular la demanda promedio para los n
periodos mas recientes, con el fin de usarla como prondsticos para el

siguiente periodo.” (8:506)

Este tipo de prondstico se puede calcular de la siguiente forma:

Promedio moévil = Suma de las n ultimas demandas

n

Promedio mévil =D+ Di_1+D_2+---+Din+1

n
Donde:
D: = demanda real en el periodo t

n = numero total de periodos incluidos en el promedio.

Promedio movil ponderado: “en este método cada una de las
demandas histéricas que intervienen en el promedio puede tener su
propia ponderacion. El resultado de la suma de las ponderaciones
deberad ser el 100% 6 1. En un modelo con promedio movil
ponderado de tres periodos, al periodo mas reciente se le puede
asignar una ponderacion de 0.50, al segundo mas reciente se le
asigna una ponderacion de 0.30, y al tercero mas reciente, una de

0.20. El promedio se obtiene multiplicando la ponderacién de cada
24



5.3.2.3

periodo por el valor correspondiente a dicho periodo y sumando

finalmente los productos.”(8:509)

Para tratar de evitar el peso de los valores del extremo superior de
una serie historica, se le da un porcentaje a los valores mas
recientes, entre mas reciente, mas valor porcentual, los valores se
asignan en base a la experiencia y considerando la participacion de
los factores externos tales como economia, politica, los problemas

sociales, la competencia, etc.

“La ventaja del método de promedio movil ponderado es que permite
hacer énfasis en la demanda reciente, por encima de la demanda
anterior. Este método presenta las mismas limitaciones que el
meétodo de promedio movil simple: es necesario recolectar los datos
de n periodos de demanda para poder calcular el promedio

correspondiente a cada periodo.”(8:509)

Suavizacion exponencial: “‘es un método de promedio movil
ponderado muy refinado que permite calcular el promedio de una
serie de tiempo, asignando a las demandas recientes mayor
ponderacion que a las demandas anteriores. La suavizacion
exponencial requiere solamente tres tipos de datos: el prondstico del
ultimo periodo, la demanda de ese periodo y un parametro

suavizador, alfa o, cuyo valor fluctua entre O y 1.0.

Este método tiene las ventajas de ser sencillo y de requerir un
minimo de datos. Su utilizacién es econdémica y por lo tanto, muy
atractiva para las empresas que realizan miles de prondsticos para
cada periodo de tiempo. Sin embargo su sencillez se convierte en

desventaja cuando el promedio fundamental se modifica, como en
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el caso de las series de demanda que muestran una tendencia.
“(8:510)

Ademas de los métodos anteriores se encuentran otros métodos de

prondsticos que se detallan a continuacion.

5.3.24 Mano Libre: este método es facil de calcular, en donde el
Incremento Pronosticado (IP) se obtiene restando el ultimo valor del
primero de la serie, al resultado se le suma el ultimo valor de la serie,

para obtener el prondstico del siguiente periodo.

1
c
1
Q

Férmula: IP

T
1

u+lp

IP = Incremento Pronosticado
u = Ultimo dato de la serie
a = Primer dato de la serie
n = Numero de anos
P

= Prondstico

5.3.2.5 Minimos Cuadrados: se opera tomando como base la ecuaciéon de
la linea recta, a cada variable de la ecuacion se le asigna una

variable, resultado de |la operatoria de la serie historica.

Formulas
a=xy
n
b =X xy
G
Y=a + b(x)
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Donde:

y = Datos historicos de ventas

x = Variable asignada para determinar el prondstico
n = Periodos considerados

a = Interseccion de la recta con el eje y

b = Pendiente de la recta

Y = Prondstico

En resumen, los prondsticos son de mucha importancia a la hora de
planificar, debido a que indican el comportamiento que posiblemente
tendran los productos, asi también toman en cuenta factores que afectan
la demanda de los mismos. Existe diversidad de métodos para realizar
prondsticos, por ende se hace necesario que la Comercializadora de
Productos adopte un método de prondsticos para planificar
adecuadamente los productos que posee en inventario debido que hasta
el momento realiza sus compras de mercaderia sin tomar en cuenta el

comportamiento de las ventas y las existencias disponibles.

D. PLANIFICACION Y CONTROL DE INVENTARIOS

1. Planificacion de inventarios

‘El planeamiento de inventarios incluye la especificacion de los
procedimientos del sistema de inventarios, tales como el método para
hacer pedidos, la cantidad que se debe pedir cada vez, existencias

minimas permisibles, etc.” (11:07)

Los inventarios constituyen una funcion vital en la produccién y

distribucion de articulos en cualquier economia. Como consumidores, se
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depende de los comerciantes para poder mantener existencias de los
articulos que se desean comprar. Los comerciantes dependen de los
proveedores para mantener inventarios de los articulos que todos los

clientes desean comprar.

“La mayoria de los problemas de inventarios (particularmente aquellos
relacionados con materias primas y productos terminados), se relacionan
con la respuesta a dos preguntas fundamentales:
1. Qué cantidad pedir cada vez (bien sea de un proveedor o de nuestra
planta de produccion),

2. Cuando (o con qué frecuencia) hacer un pedido.

En cada una de estas preguntas estan envueltos costos opuestos. Con la
primera, estan relacionados los costos de pedir demasiado o de pedir muy
poco cada vez. Con la segunda, los de hacer pedidos demasiado

frecuentes o con frecuencia insuficiente.” (11:153)

Las respuestas a estas dos preguntas dan lugar a una regla de decision
que especifica, cuando colocar un pedido y qué cantidad ordenar. Para
estar seguro de que se esta ordenando la cantidad correcta, se requiere
un sistema de control de inventario. Este sistema debe llevar registros
precisos, pedidos de emergencia cuando sean necesarios y dar
seguimiento al flujo de materiales hacia y desde el inventario. Una
respuesta a la segunda pregunta tiene relacion directa con la clase de

computadora o sistema manual adecuado para el problema del inventario.

Control de inventarios
“El control de inventarios incluye el manejo del sistema de inventarios,

tales como el establecimiento de las 6rdenes de produccion y de pedido
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de compra. El control de inventarios debe considerarse en tres niveles:

materias primas, partes compradas y articulos terminados.” (11:07)

Un sistema de control de inventario puede ser manual o computarizado o
una combinacion de los dos. Hoy en dia muchos sistemas de inventario
son computarizados, siendo las excepciones aquellos con un numero
pequeio de articulos o articulos poco costosos. Para estos casos, el costo
de un sistema computarizado puede ser mayor que los beneficios

aportados.

“En un sistema moderno de control de inventario, se deben realizar las
siguientes funciones:

Contabilizar la transaccion. Cada sistema de inventario requiere un
método para conservar los registros, el cual debe considerar las
necesidades contables y la funcion administradora del inventario. Algunas
veces ésto requiere mantener registros perpetuos apuntando cada salida
y entrada. En otros casos, seran suficientes contabilizaciones periddicas
(por ejemplo, cada afio). Cualquiera que sea el método exacto utilizado,
cada sistema de control de inventario requiere un subsistema de
transaccién adecuado.

Reglas de decision del inventario. Un sistema de inventario debe
incorporar reglas de decision para determinar cuando y qué cantidad
ordenar. Cualesquiera que sean las reglas utilizadas, el sistema debe
implementarlas automaticamente. En muchos sistemas, la computadora
puede también automaticamente generar érdenes de compra con base en
las reglas de decisidon en uso.

Reporte de excepciones. Cuando las reglas de decision del inventario se
incorporan automaticamente en un sistema, las excepciones se deben

reportar al administrador. Estas excepciones pueden incluir situaciones en
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las cuales el prondstico no estd de acuerdo con la demanda, se ha
generado una orden de compra muy grande, las inexistencias han
alcanzado un nivel excesivo, etc.

Pronéstico. Las decisiones de inventario deben basarse en el prondstico
de la demanda. Las decisiones de inventario no se deben basar
unicamente en las exigencias del departamento de mercadotecnia o del
administrador del inventario; se debe incorporar en el sistema una técnica
cuantitativa.

Reportes a la alta gerencia. Un sistema de control de inventario debe
generar reportes para la alta gerencia tal como lo hace para el
administrador del inventario. Estos reportes deben medir el
comportamiento total del inventario y deben asistir en las decisiones de

politica general del inventario”. (14:480)

2.1 Tipos de sistemas de control

En la actualidad existen en uso muchos sistemas de control de

inventarios. Los cuatro siguientes son los mas comunes:

1. “Sistema de una secciéon. En éste, la seccién o estante se llena
periddicamente. Ejemplos de esto son los estantes en las tiendas que
venden productos al menudeo, depdsitos de gasolina para automovil
y las secciones de partes pequefias en fabricas. El tamafo de la
seccion es la existencia objetivo, y el inventario se surte a ese
objetivo periédicamente mediante el llenado del estante.

2. Sistema de dos secciones. Para entender el sistema de dos
secciones, imaginese una seccion con dos compartimientos. El
compartimiento de enfrente contiene material que se utiliza en forma
normal y el compartimiento de atras material de reserva y por lo tanto

permanece cerrado. Cuando el material en el compartimiento de
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enfrente se ha agotado, se abre el compartimiento de atras para
utilizar el material y se coloca una orden. Entonces el compartimiento
de atras debe tener suficiente material para durar, con una alta
probabilidad, durante todo el tiempo de entrega de la reposicién. Este
es un sistema Q de control de inventario en el cual el compartimiento
de respaldo contiene una existencia igual al punto de reorden.

3. Sistema de kardex. Con este sistema, se lleva un kardex, en el que
generalmente se tiene una tarjeta para cada articulo del inventario.
Conforme se venden los articulos, se localizan las correspondientes
tarjetas y se actualizan. Similarmente, las tarjetas son actualizadas
cuando llega material nuevo.

4. Sistema computarizado. Se conserva un registro para cada articulo
en una memoria de almacenamiento de lectura computarizado. Las
transacciones se asientan contra este registro conforme los articulos
son despachados o recibidos. La computadora aplica cualquiera de
las reglas de decisién P o Q', pronostica la demanda y monitorea el
comportamiento del sistema de inventario. El sistema de computadora
reduce esfuerzos criticos y también proporciona un mejor control

administrativo de los inventarios.” (14:481)

Los Propietarios de la Comercializadora deberan tomar en consideracion
los sistemas de control de inventarios que se describen en los parrafos
anteriores y deberan implementar los que se proponen en la presente

tesis.

' Sistema P: conocido a veces como sistema de reorden a intervalos fijos o sistema de reorden periédico,
en el cual la posicion de inventario de un articulo se revisa periédicamente y no en forma continua.

Sistema Q: conocido a veces como sistema de punto de reorden (del inglés reorder point system) o sistema
de cantidad de pedido fijo, en el cual se rastrea el inventario restante de un articulo cada vez que se hace un
retiro del mismo, para saber si ha llegado el momento de hacer un nuevo pedido.
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3. Definicidon e importancia

“La planificacion y control de inventarios, debe suministrar los
procedimientos que a la vez garanticen la disponibilidad oportuna de las
cantidades requeridas de materiales y productos, y que proteja a la

empresa contra los costos de inventarios excesivos”. (11:151)

“‘Una adecuada planificacion y control de inventarios implica contar con
cantidades apropiadas de productos y/o articulos para satisfacer la
demanda evitando caer en excesos que lleven el producto a
descomposicién por una baja rotacion, asi como bajos niveles de
inventario que generen la pérdida de ventas por desabastecimiento”.
(10:20)

Es decir que una adecuada planificacion y un estricto control de
inventarios garantizan que los productos y/o articulos se tengan en

cantidades consideradas y con costos relativamente bajos.

4. Costos de manejo de inventario

“Es un costo variable que se paga para tener articulos a la mano. Entre
esos costos figuran intereses, almacenamiento y manejo, impuestos,
seguros y mermas. Cuando esos componentes cambian segun el nivel del
inventario, lo mismo sucede con el costo de manejo del mismo.
Generalmente, las companias expresan el costo de manejo de inventario
de un articulo, por cierto periodo de tiempo, como un porcentaje de su
respectivo valor. El costo anual de tener una unidad en inventario fluctua

normalmente entre el 20 y el 40% de su valor.

32



La estructura del costo de inventario incorpora los siguientes tipos de
costos:

a. Costo del articulo. Se refiere al costo de comprar y/o producir los
articulos individuales del inventario.

b. Interés o costo de oportunidad. Para financiar un inventario, las
compafias tienen que conseguir un préstamo o perder la
oportunidad de hacer una inversion que prometia un rédito atractivo.
El interés o el costo de oportunidad, el que tenga mayor valor, suele
ser el componente mas importante del costo de manejo, pues a
menudo llega al 15%.

c. Costo de almacenamiento y manejo. El inventario requiere espacio y
tiene que ser acarreado para entrar o salir del almacén. Los costos
de almacenamiento y manejo pueden generarse cuando una
empresa alquila espacio, ya sea a corto o largo plazo. También se
produce un costo de oportunidad a causa del almacenamiento,
cuando una compafiia podria haber usado productivamente ese
espacio de almacén para otros propositos.

d. Impuestos, seguros y mermas. Se pagan mas impuestos cuando los
inventarios son altos al final del afio, y el seguro sobre los activos es
mas caro cuando los elementos por asegurar son mas numerosos.
Las mermas se presentan en tres formas. El robo o sustraccién de
elementos del inventario por clientes o empleados, que en algunas
empresas representa un porcentaje significativo de las ventas. La
obsolescencia se presenta cuando el inventario no puede usarse o
venderse en su valor total a causa de cambios de modelo,
modificaciones de ingenieria o0 descensos inesperados de la
demanda. El deterioro a causa de desperdicio o por dafos fisicos da

por resultado una pérdida de valor.
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e. Costo de hacer pedidos. Este tipo se manifiesta cuando una
empresa solicita articulos, es decir el gasto que implica la
elaboracién de una orden de compra en el caso de un proveedor, o
de una orden de produccién en el caso de una planta de produccién.
Cuando se trata de un mismo articulo, el costo de hacer un pedido
es el mismo, independientemente del tamafo del pedido: el
encargado de compras debe destinar el tiempo necesario a la tarea
de decidir la cantidad que solicitara en el pedido y, para seleccionar
un proveedor y negociar las condiciones de la operacién. También
se requiere tiempo para preparar la documentacion, realizar el
seguimiento y recibir los articulos solicitados.

f. Costo de preparaciéon. El costo que implica reajustar una maquina
para que fabrique un componente o articulo diferente del que ha
fabricado anteriormente se conoce como costo de preparacion. Este
incluye la mano de obra y el tiempo requeridos para efectuar las
modificaciones, la limpieza y la instalacion de nuevas herramientas o
aparatos. El costo de preparacion también es independiente del
tamano del pedido, por lo cual existen ciertas presiones a favor de
incluir en el pedido un suministro abundante de cada componente y
mantener éstos en inventario.

g. Costo de transporte. El costo de transporte de llegada a una
empresa se logra reducir con un inventario mayor. A veces se hacen
pedidos de varios tipos de articulos al mismo proveedor; si esos
pedidos se combinan y se hacen al mismo tiempo, es posible
obtener tarifas de descuento, lo cual abate los costos de transporte y
materias primas.

h. Costo de inexistencia. Este refleja las consecuencias econdmicas

cuando se terminan los articulos almacenados.” (8:545)
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El costo de mantener inventario es el qué se asocia con guardar el
inventario en el tiempo. Por lo que, el costo de mantener incluye
obsolescencia y otros relacionados con el almacenaje, como seguros,
personal adicional y pago de intereses. El cuadro numero 1 ilustra los tipos

de costos que deben de evaluarse para determinar los costos de

mantener.
CUADRO 1

Determinacion de los costos de mantener el inventario

CATEGORIA

COSTO (Y RANGO)

Porcentaje del
valor del inventario

Costo de edificio (renta o depreciacion del edificio, costos
de operacién, impuestos, seguros)

6% (3-10%)

Costo de manejo de materiales (renta o depreciacion del
equipo, energia, costo de operacién)

3% (1-3.5%)

Costo de mano de obra

3% (3-5%)

Costo de inversion (costos de préstamos, impuestos vy
seguros del inventario)

11% (6-24%)

Robo, dafio y obsolescencia

3% (2-5%)

Costos generales por manejo

26%

Nota: Todas las cifras son aproximaciones, pues varian en forma considerable segun la naturaleza del negocio, la
localizacion y las tasas de interés vigentes. Cualquier costo de mantener el inventario a menudo se acercan a 40% del

inventario.

Fuente: Render Barry y Heizer Jay. Principios de Administracién de Operaciones. Pagina 456.

5. Propésitos de inventario

En toda organizacién, ya sea que se dedique a compra-venta y/o
produccién de articulos, cuenta con una cantidad de productos en bodega,
y estos ultimos en la mayoria de los casos son considerados como
causante de costos que deben de tolerarse hasta que se encuentre la

manera mas idonea para eliminarlos y/o reducirlos.
35



“El

proposito de la funcion de planificacion de inventarios es la

determinacion de politicas adecuadas de inventarios, y el mantener todos

los costos relacionados a un minimo”. (11:52)

Tipos de inventario

Los tres tipos basicos de inventarios son:

a)

“‘Materias primas; consiste en los productos comprados por la empresa
(generalmente materias primas, como tornillos, plastico, acero no
procesado o remaches) para ser utilizados en la fabricaciéon de un
producto terminado.

Productos en proceso; consiste en todos los bienes que estan siendo
producidos en un momento determinado. Se trata por lo general de
productos parcialmente terminados en una etapa intermedia de
conclusion.

Productos terminados; consiste en los bienes ya producidos que aun
no han sido vendidos.” (5:815)

Existen cuatro tipos de inventario para un determinado articulo: de ciclo,

de

a.

seguridad, de prevision y en transito.

‘Inventario de ciclo. La porcion del inventario que varia en forma

directamente proporcional al tamafo del lote se conoce como

inventario de ciclo. La frecuencia con que deben hacerse pedidos y la

cantidad de los mismos recibe el nombre de tamafio de lote. En este

caso se aplican dos principios:

= El tamano del lote, Q, varia directamente proporcional al tiempo
transcurrido (o ciclo) entre los pedidos. Si se hace un pedido cada
cinco semanas, el tamano promedio del lote debera ser igual a la

demanda correspondiente a cinco semanas.
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b.

= Cuanto mas tiempo transcurra entre dos pedidos sucesivos de un
articulo determinado, tanto mayor tendra que ser el inventario de
ciclo.
Inventario de seguridad. Es una proteccidon contra la incertidumbre de
la demanda, el tiempo de entrega y del suministro. Los inventarios de
seguridad son convenientes cuando los proveedores no entregan la
cantidad deseada, en la fecha convenida y con una calidad aceptable,
0 bien, cuando en la manufactura de los articulos se generan
cantidades considerables de materiales de desperdicio o se requieren
muchas rectificaciones. El inventario de seguridad garantiza que las
operaciones no se interrumpiran cuando esos problemas se presenten,
lo cual permitira que las operaciones subsiguientes se lleven a cabo
normalmente.
Inventario de previsidén. El inventario que utilizan las empresas para
absorber las irregularidades que se presentan a menudo en la tasa de
demanda o en el suministro se conoce como inventario de prevision.
Inventario en transito. En el sistema de flujo de materiales, el inventario
que se mueve de un punto a otro recibe el hombre de inventario en
transito. Los materiales son transportados desde los proveedores hasta
la planta, de una operacion a la siguiente dentro del taller, de la planta
a un centro de distribucién o cliente distribuidor, y del centro de
distribucién a un minorista. El inventario en transito esta constituido por
los pedidos que los clientes han hecho, pero que todavia no han sido
repartidos.” (8:547)
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7. Cantidad econdémica de pedido (Técnica de uso comun para el

control de inventario)

‘En 1915, Ford. W. Harris desarroll6 una férmula la cual denomind
cantidad econdmica del pedido (por sus siglas en ingles EOQ).
Posteriormente esta férmula gan6é una gran preferencia en la industria
utilizandola a través de los esfuerzos de un consultor apellidado Wilson.
Entonces, con frecuencia la férmula recibe el nombre de EOQ de Wilson
aun cuando la desarrollé6 Harris. La EOQ y sus variaciones son todavia
utilizadas ampliamente en la industria para el manejo del inventario con
demanda independiente.” (14:462)

“‘El modelo de la cantidad econémica a ordenar (por sus siglas en
ingles EOQ, economic order quantity) es una de las técnicas mas antiguas
y conocidas para el control de almacenes. El uso de esta técnica es
relativamente sencillo y se basa en varias suposiciones:

a. La demanda es conocida, constante e independiente.

b. El tiempo de entrega, es decir el tiempo entre colocar y recibir una
orden, se conoce y es constante.

c. La recepciéon del inventario es instantanea y completa. En otras
palabras, el inventario de una orden llega en un lote al mismo
tiempo.

d. Los descuentos por cantidad no son posibles.

e. Los unicos costos variables son el costo de preparar o colocar una
orden (costo de preparacion) y el costo de mantener o almacenar el
inventario en el tiempo (costo de mantener o manejar)

f. Los faltantes (escasez) se evitan por completo si las ordenes se

colocan en el momento adecuado. ” (13:457)
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La cantidad econdmica de pedidos sera 6ptima cuando se satisfagan las

seis suposiciones.
7.1 Calculo de la Cantidad Econémica del Pedido (EOQ)

Este calculo se refiere a cual debera ser la cantidad solicitada en el
pedido.

“‘Para empezar, se formula el costo total correspondiente a cualquier
tamano de lote Q. A continuacion, se obtiene la EOQ, que no es sino el Q
con el cual se minimiza el costo total. Finalmente, se describe la forma de
convertir la EOQ para expresarla en una medida de comparacién, como el
tiempo transcurrido entre dos pedidos.

Un ciclo comienza con Q unidades en inventario, lo cual sucede en el
momento en que se recibe un nuevo pedido. Durante el ciclo, se utiliza el
inventario disponible a una tasa constante y, en vista de que la demanda
se conoce con certeza y el tiempo de entrega es constante, se puede
pedir un nuevo lote, calculando que el inventario descienda a 0 (cero)
precisamente cuando ese nuevo lote sea recibido. Puesto que el
inventario varia uniformemente entre Q y O, el inventario de ciclo promedio
sera igual a la mitad del tamafio del lote Q.

El tiempo entre pedidos (TBO?) para un tamafio de lote en particular es el
tiempo promedio que transcurre entre la recepcién (o la solicitud) de dos
pedidos de reabastecimiento constituidos por Q unidades. Expresado
como una fraccion de afno, el TBO es sencillamente Q dividido entre la
demanda anual.” (8:553)

2 TBO, por sus siglas en ingles time between orders
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8. Sistemas de inventario

Para seleccionar un sistema de control de inventario para una
organizacién en particular, se debe de considerar la demanda de articulos
del inventario ya que este, es un factor crucial. Se debe diferenciar entre
los tipos de inventarios, es decir si el articulo en cuestion esta sometido a
una demanda dependiente o independiente. Los vendedores al detalle y
los distribuidores manejan articulos de demanda independiente, es
decir, aquéllos cuya demanda resulta afectada por las condiciones del
mercado y no esta relacionada con las decisiones de inventario referentes

a cualquier otro articulo que se tenga almacenado.

“El inventario de demanda independiente incluye:

1. Mercancia al mayoreo y al menudeo;

2. El inventario respectivo de la industria de servicios, como sellos y
etiquetas de correo en el caso de oficinas postales, articulos de
oficina si se trata de firmas de abogados, y suministros de
laboratorio en las universidades dedicadas a la investigacion;

3. Inventarios para la distribuciéon de articulos finales y partes de
sustitucion; y

4. Suministros para mantenimiento, reparacion y operacion (MRO), es
decir, aquellos elementos que no forman parte del producto o
servicio final, como uniformes para empleados, combustibles,
pinturas y partes de repuesto para la reparacion de

maquinas.”(8:557)

En este apartado, se ocupara de los sistemas de control de inventario para
articulos con demanda independiente, es decir, el tipo de demanda al

cual se enfrentan por ejemplo, una libreria, comerciantes minoristas y
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distribuidores. La demanda dependiente, es la que se requiere como
componente o insumo para un producto o servicio, éste sistema muestra
un patrén muy distinto del que corresponde a la demanda independiente y
debe administrarse con técnicas diferentes como una adecuada

planificacion de requerimiento de materiales.

A continuacién se expondran y compararan dos sistemas para control de
inventario: el sistema de revisidn continua, conocido como sistema Q, y el

sistema de revision periodica, llamado sistema P.

8.1 Sistema de revision continua (Q) o Tamaino de pedido fijo

“En un sistema de revisidon continua (Q), conocido a veces como sistema
de punto de reorden (del inglés reorder point system) o sistema de
cantidad de pedido fijo, en el cual se rastrea el inventario restante de un
articulo cada vez que se hace un retiro del mismo, para saber si ha
llegado el momento de hacer un nuevo pedido. La posicién de inventario
(IP del inglés inventory position) mide la capacidad del articulo para
satisfacer la demanda futura. Esto incluye las recepciones programadas
(SR del inglés scheduled receipts), que consisten en los pedidos que ya se
hicieron pero aun no se han recibido, mas el inventario disponible (OH del
inglés on-hand inventory), menos las 6rdenes atrasadas (BO del inglés
backorders). A veces las recepciones programadas se conocen como

pedidos abiertos. Dicho en forma mas especifica:

IP=0H+ SR -BO
Donde:
IP = Posicidon de inventario

OH = Inventario disponible
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SR = Recepciones programadas

BO = Ordenes atrasadas

Cuando la posicién de inventario llega a un nivel minimo predeterminado,
llamado punto de reorden (R), se pide una cantidad fija Q del articulo en
cuestion. En un sistema de revision continua, aunque la cantidad de orden
Q es fija, el tiempo que transcurre entre los pedidos suele variar. Por lo
tanto, Q puede basarse en la EOQ o cantidad oOptima que debera de

ordenarse cada vez que se coloque una orden.” (8:558)

8.2 Sistema de revision periddica (P) o Intervalo de pedido fijo

“Un sistema alternativo para control de inventarios es el sistema de
revision periodica (P), conocido a veces como sistema de reorden a
intervalos fijos o sistema de reorden periddico, en el cual la posicion de
inventario de un articulo se revisa periodicamente y no en forma continua.
Un sistema de ese tipo puede simplificar la programacion de las entregas
porque establece una rutina. Los nuevos pedidos se colocan siempre al
final de cada revision y el tiempo entre pedidos (TBO) tiene un valor fijo de
P. La demanda es una variable aleatoria, por lo cual la demanda total
entre revisiones es variable. En un sistema P, el tamano del lote Q, puede

cambiar de un pedido a otro, pero el tiempo entre pedidos es fijo.

En este caso, persisten cuatro de las suposiciones originales de la EOQ:
que no existan restricciones en cuanto al tamano del lote, que los costos
pertinentes sean los de manejo de inventario y pedidos, que las decisiones
referentes a un articulo sean independientes de las decisiones

correspondientes a otros articulos y que no exista incertidumbre en los
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tiempos de entrega ni en el suministro. Sin embargo aqui también se

permite la incertidumbre en torno a la demanda.” (8:564)

8.3 Ventajas comparativas de los sistemas Qy P

“Ni el sistema Q ni el sistema P es el mejor para todas las situaciones.

Tres ventajas del sistema P deben sopesarse frente a tres ventajas del

sistema Q. Implicitamente, las ventajas de un sistema son las desventajas

del otro.

Las ventajas fundamentales de los sistemas P son las siguientes:

1.

La administracion del sistema resulta comoda porque el
reabastecimiento se realiza a intervalos fijo. Los empleados pueden
dedicar regularmente un dia o algunas horas para concentrarse en
esta tarea especifica. Los intervalos fijos de reabastecimiento
también permiten estandarizar los tiempos de recoleccion vy
entrega.

Los pedidos de articulos multiples de un mismo proveedor pueden
combinarse en una sola orden de compra. Por medio de este
enfoque se reducen los costos de hacer pedidos y los de
transporte, y es posible que el proveedor conceda un cambio de
precio.

Sélo es necesario conocer la posicion de inventario, IP, cuando se
realiza una revision (y no en todo momento, como en el sistema Q,
para determinar cuando conviene hacer un nuevo pedido). Sin
embargo, esta ventaja es discutible cuando las empresas llevan sus
registros mediante sistemas computarizados en los cuales se
consigna una transaccién cada vez que se recibe o se retira

cualquier material. Cuando los registros de inventario estan siempre
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al corriente, el sistema se conoce como sistema de inventario

perpetuo.

Las ventajas fundamentales de los sistemas Q son las siguientes:

1.

La frecuencia con que se revisa cada articulo puede ser
individualizada. Al ajustar la frecuencia de revision, segun las
necesidades de cada articulo, es posible reducir el total de los
costos de hacer pedidos y del manejo de inventario.

Los tamanos de lote fijos, si son suficientemente grandes, suelen
traducirse en descuentos por cantidad. Las limitaciones fisicas,
como las de la capacidad de carga de los camiones, las de los
métodos de manejo de materiales y la capacidad de los hornos,
también imponen la necesidad de contar con un tamafio de lote fijo.
Los inventarios de seguridad mas bajos se traducen en
ahorros.”(8:567)

8.4 Sistema de inventarios ABC

Para clasificar los articulos en bodega se hace uso del analisis ABC, el

cual divide el inventario que se posee en tres grupos segun su volumen

anual en quetzales.

Cuando los articulos en inventario se agrupan en tres categorias, se tiene

la clasificacion denominada ABC. Aunque no es posible establecer reglas

generales para todas las empresas, una clasificacion tipica ABC podria

ser como sigue:

“El analisis ABC es un proceso que consiste en dividir los articulos en tres

clases, de acuerdo con su uso monetario, de modo que los gerentes

puedan concentrar su atencion en los que tengan el valor monetario mas
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alto. Este método es equivalente a la creacién de una grafica de Pareto,
en la cual los articulos de clase A suelen representar solamente cerca del
20% de los articulos, pero les corresponde el 80% del uso monetario. Los
articulos de clase B representan otro 30% del total, pero les corresponde
unicamente el 15% del uso monetario. Por ultimo, el 50% de los articulos
pertenecen a la clase C y les corresponde apenas el 5% del uso
monetario. El objetivo del analisis del ABC es identificar los niveles de
inventario de los articulos clase A y permitir que la gerencia los controle

cuidadosamente.” (8:552)

Algunas empresas pueden preferir agrupar sus articulos del inventario en

mas de tres clases, pero el principio es el mismo.

“La ventaja de dividir en clases los articulos del inventario es que permite
establecer politicas y controles para cada clase. Las politicas que se
basan en el analisis ABC incluyen:

1. Los recursos de compras que se dedican al desarrollo de proveedores
deben ser mucho mayores para los articulos A que para los articulos
C.

2. Los articulos A, a diferencia de los B y C, deben tener un control fisico
mucho mas riguroso; quiza deban colocarse en areas mas seguras y
tal vez la exactitud de los registros de los articulos A debe verificarse
con mas frecuencia.

3. El prondstico de los articulos A merece mas cuidado que el de otros.

Mejores pronésticos, control fisico, confiabilidad en el proveedor, y en
ultima instancia, una reduccion en los inventarios de seguridad seria el
resultado de politicas de una administracién de inventarios adecuada. El

analisis ABC sirve de guia para desarrollar estas politicas.”(13: 454)
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Una adecuada planificacion conlleva implementar un estricto control en los
productos que posee en inventario, garantizando a la Comercializadora de
Productos cantidades consideradas en bodega y con costos relativamente
bajos. En sintesis la unidad de analisis no posee dentro de su estructura
un sistema de inventarios que le permita requerir la cantidad adecuada y
el momento oportuno de hacer pedidos a fin de garantizar la entrega de

los productos requeridos.
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CAPITULO Il
COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS

1. Ubicacién
La Comercializadora de Productos se encuentra ubicada en el Municipio
de Santa Maria Nebaj, Quiché, fue constituida con el propdsito de
comercializar utiles escolares, de oficina y mercaderia en general que los

clientes demandan.

2. Antecedentes
La Comercializadora de Productos abrié sus puertas al publico en el afo
de 1993; inicié con infraestructura pequefa, en la que los principales
articulos que introdujo en ese momento fueron: cuadernos, hojas de papel
bond, cartulina, papel para regalo, lapices, lapiceros, borradores y

sacapuntas. Asi también ofrecia el servicio de fotocopiado.

Con el pasar de los afos y con un considerable crecimiento en la
demanda de los articulos que comercializa, se hizo necesario una locacion
mas amplia, ya que el volumen de los articulos que se ofrecian a la venta

cada vez era de mayor diversidad y cantidad.

Actualmente la Comercializadora de Productos cuenta con una locacién
adecuada y de consideracion amplia, la extension es de 33 * 32 mts y se
encuentra dividida en dos areas, una para llevar a cabo la labor de compra
y venta (localizada en el primer nivel) y otra para bodega de los productos
la cual se encuentra subdividida en tres locales (2 en el segundo nivel y 1
en el primer nivel). Cabe mencionar que desde sus inicios hasta la fecha,

la empresa objeto de estudio ha funcionado en locales propios.
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3. Caracterizacion
3.1 Organizacién legal
Al igual que otras empresas tanto industriales, como de servicios y las que
se dedican a la compra y venta (comerciales) de articulos, deben cumplir
con ciertos requisitos generales que les son exigidos en el marco legal que
opera en Guatemala, la Comercializadora de Productos se encuentra
legalmente constituida como persona individual, cumpliendo con los
siguientes requisitos:
» Esta inscrita como empresa mercantil en el Registro Mercantil desde el
ano 2003,
» Esta inscrita en la Superintendencia de Administracion Tributaria (SAT)
en donde se le ha asignando un Numero de Identificacién Tributaria
(NIT), para el cumplimiento del pago de impuestos bajo el régimen
general: Impuesto Sobre la Renta (Declaracion anual y pagos
mensuales), Impuesto al Valor Agregado (IVA persona individual

comerciante o técnico).

3.2 Recursos de la empresa
Dentro de los recursos fisicos, humanos y financieros con que cuenta la
empresa para cumplir con su labor de compra y venta, se encuentran los

siguientes.

a.Instalaciones: cuenta con instalaciones (locales) propias, distribuidos
de la siguiente forma: un local para la labor de venta y tres locales que
se utilizan como bodega.

b.Recurso Humano: el personal que labora en la Comercializadora de
Productos esta integrado por tres personas en la parte operativa y dos
en el area administrativa. Es importante sefialar que el personal

operativo son los empleados que atienden a los clientes, ademas
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reciben y colocan la mercaderia en las bodegas, trasladan la
mercaderia de las bodegas a la sala de ventas, asi también realizan las
tareas de limpieza.

Por otra parte el personal administrativo esta conformado por los
duefos de la Comercializadora de Productos, quienes realizan entre
otras, las siguientes funciones: atencién al cliente, realizan pedidos,
cotizaciones y compra de productos, asi también supervisan al personal
de la empresa.

. Recurso Econémico: es importante mencionar que desde sus inicios la
Comercializadora de Productos ha contado con capital propio para
poder realizar sus actividades comerciales. La Comercializadora de
Productos se puede clasificar como una empresa mediana, debido a la
cantidad de dinero que tiene invertido en los productos, pero no al
numero de empleados que la conforman. Asi mismo las compras que
ejecuta la unidad de analisis son al crédito en cantidades mayores a
Q. 10,000.00 y al contado cuando son compras menores de
Q. 10,000.00

. Mobiliario y Equipo: en lo referente a mobiliario, la Comercializadora
de Productos cuenta con estanterias, que han sido adaptadas de
acuerdo a sus necesidades y a los productos que vende. En lo referente
a equipo, se cuenta con un equipo de computo, el que fue adquirido a
finales del afio 2004.

.Vehiculos: para poder realizar algunas actividades, tanto de compras
como de ventas, la Comercializadora de Productos cuenta con un
pickup y un automovil particular para cualquier eventualidad que surja
dentro de la misma.

. Otros recursos: la Comercializadora de Productos cuenta también con

otro tipo de equipo como una carreta, un troquet, tres escaleras y otros
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recursos que le son de utilidad para poder cumplir con su labor de

compra y venta de articulos.

3.3 Productos que comercializa

Debido a la diversidad de articulos que comercializa la unidad de analisis
se hara mencion de los que a criterio de los propietarios son los mas
importantes cuadernos, lapices, lapiceros, borradores, hojas de papel,
cartulinas y otros productos; pues son los que han logrado detectar como

los productos con demanda constante.

3.4 Servicios

El principal servicio que provee la empresa es la venta de utiles escolares
y de oficina, los cuales han sido los productos que mayor demanda

poseen.

La Comercializadora de Productos, ofrece servicios adicionales como el
de fotocopiado, venta de muebles para oficina, accesorios de

computacién, servicio de fax, elaboracién de sellos y encuadernacion.

3.5 Competencia

En lo que respecta a este apartado, en la regibn que se encuentra
localizada la Comercializadora de Productos, existe diversidad de
comercio, pero se puede manifestar que aun no existe empresa que tenga
similares caracteristicas a la unidad de analisis en lo relacionado a compra

y venta de utiles escolares y de oficina, por lo que la empresa objeto de
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estudio se ha convertido en distribuidora de productos a los comerciantes

y/o revendedores pequenos que operan en esa localidad.

3.6 Expectativas

Como toda empresa que desea estar posicionada dentro del mercado

local, tiene presente que debe ofrecer un valor agregado tanto en los

productos que comercializa como en el servicio que presta. Dentro de las

principales expectativas en las que se ve inmersa la Comercializadora de

Productos se encuentran:

a) Ser la Comercializadora de Productos lider en utiles escolares y de
oficina y otros que los clientes requieran;

b) Ofrecer articulos de buena calidad y al mejor precio;

c) Introducir nuevos productos que sean requeridos, como muebles para
clinicas y hospitales, fotocopiadoras;

d) Proporcionar un mejor servicio y atencion al cliente;

e) Contar con menos productos en inventario, sin afectar la variedad de

los mismos.

SITUACION ACTUAL DE LA COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS

Para poder llevar a cabo el presente estudio fue necesario elaborar un
cronograma de actividades, en el cual se listaron las actividades a realizar y se
establecié el tiempo para su ejecucion. Asi mismo, se realizaron varias
observaciones directas y se elaboraron boletas de entrevista (Ver anexo V)
estructuradas con preguntas abiertas y cerradas relacionadas al tema de
inventarios, las que fueron utilizadas al entrevistar a los propietarios y empleados

de la unidad de analisis.
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La situacién de la Comercializadora de Productos se analizara desde el punto de
vista de la Estructura Organizacional, debido a que se considera que este
analisis es el mas adecuado para determinar la situacion actual en que se
encuentra la unidad objeto de estudio. El analisis se desarrollé6 en sus cinco
fases, asi también se evaluaron los niveles jerarquicos que existen y el espacio

fisico con que cuenta la empresa.

1. Evaluacion de la situacion actual

La evaluacién actual se realizd a través de la metodologia del diagnédstico
administrativo, analizando los cinco grandes apartados que lo integran, ya
que se considera que son suficientes para determinar la estructura de la
unidad de analisis, con ello proponer un modelo de Planificacion y Control de

Inventarios acorde a las caracteristicas y necesidades de la empresa.

Cabe mencionar que debido a la cantidad de personal que integra a la
Comercializadora de Productos, se pudo entrevistar al 100% de personas

(cinco) que laboran en la misma.

1.1 Analisis Estructural

En este apartado se evalud la estructura organica de la unidad de estudio,
definiendo la misma e identificando tanto niveles jerarquicos que la
componen, como también la cantidad de recurso humano que labora en
ésta. Se establecié que la Comercializadora de Productos no tiene definida
su estructura organica, ya que el 100% de los entrevistados manifesté que

no cuenta con dicha estructura.
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Gréfica 1
¢ Tiene la comercializadora de productos
definida su estructura organica?

0

Personas entrevistadas
O =~ N W d O O

Si esta definida la No esta definida la
estructura organica estructura organica

Fuente: Elaboracién propia con informacion obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005

La estructura organizacional actual de la Comercializadora de Productos
esta disefiada de una manera empirica, por parte de los propietarios de la
misma, ya que no cuenta con un organigrama formal que identifique
claramente como estda compuesta, por ende, fue necesario elaborar un
organigrama general y un organigrama nominal que refleja la situacion
actual de la unidad de analisis, los cuales se muestran a continuacion.

Grafica 2
Organigrama General Actual
Comercializadora de Productos

Gerencia General
(Propietarios)

9
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1

---------------- Contabilidad
' (Perito Contador) !
Atenciénal | Tttt
Publico
(Vendedores)

Fuente: Elaboracién propia con informacion obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005
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Grafica 3
Organigrama Nominal Actual

Comercializadora de Productos

Gerencia General

Numero de | Nombre del puesto | Numero de
puestos plazas
1 Gerente General 1
1 Subgerente General 1
Total 2

Atencion al Publico

Numero de Nombre del puesto | Numero de
puestos plazas
1 Atencion al Publico 3
Total 3

Fuente: Elaboracién propia con informacién obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005

Como se aprecia en el organigrama general, se manifiesta una
organizacion lineal, que hasta la fecha ha sido funcional en aspectos como

ventas, no asi en lo referente a manejo, registro y control de inventarios.
Niveles Jerarquicos

Como se ilustra en el organigrama general actual (ver grafica 2) la
empresa objeto de estudio cuenta con 2 niveles jerarquicos. El primero de

éstos lo conforma la Gerencia General (propietarios) y el segundo lo

integran los que atienden al publico en general (vendedores).
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Tramo de Control

En esta parte se identifica claramente un tramo de control muy estrecho,
debido a que cuenta con una organizacion mediana y con poco personal,
es decir que existe estricto control y supervision de los colaboradores
originando una comunicacion rapida entre los dos niveles jerarquicos; con
ello llevar a cabo sus actividades relacionadas a venta de articulos

escolares y de oficina.

En lo que respecta a la formalidad de la Comercializadora de Productos,
ésta no tiene definido claramente en un documento la mision, vision,
objetivos, estrategias y otros elementos que conforman la planificacion.
Esto se pudo comprobar en la investigaciéon de campo ya que el 100% de

los entrevistados, manifesté que carecen de dichos elementos.

Gréfica 4
¢ Tiene la comercializadora de productos
establecida la misién y vision?

Personas entrevistadas
w

0

Si estan establecidas No estan establecidas

Fuente: Elaboracién propia con informacion obtenida en la investigacién de campo. Abril 2005
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Gréfica 5
¢ Tiene la comercializadora de productos
claramente definidos sus objetivos?

Persona entrevistadas
w
1

Si estan definidos No estan definidos

Fuente: Elaboracién propia con informacion obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005

La Comercializadora de Productos no posee manuales administrativos
(descripcion de puestos, normas y procedimientos) que orienten el
accionar del personal dentro de la empresa. Lo anterior se muestra en la

grafica siguiente:

Grafica 6
¢ Existen manuales administrativos en la
comercializadora de productos?
@
ho] 6 5
S5
0
3 4 -
s
C |
$ 3
/2] |
& 2
o 1
5 0 °
o
Si existen No existen
manuales manuales
adminstrativos administrativos

Fuente: Elaboracién propia con informacion obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005
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La autoridad que maneja la unidad de analisis es de tipo lineal, ya que
ésta se origina en la Gerencia General y desciende directamente al nivel
jerarquico inferior de la misma (nivel de ventas), lo anterior debido a que el
personal que labora en la Comercializadora de Productos recibe

instrucciones de trabajo de manera verbal de parte de los propietarios.

En cuanto a la cantidad de recurso humano empleado para desarrollar las
actividades de la empresa, la misma carece de personal idoneo para
poder cumplir con las diferentes actividades y/o expectativas que ésta
pretende alcanzar; debido a que el personal que labora en la
Comercializadora de Productos no cuenta con conocimientos basicos para
poder llevar una adecuada planificacién y control de inventarios de los

productos que comercializa.

Lo anterior se establecio en la visita de campo en la que los propietarios
de la Comercializadora de Productos manifestaron: desconocimiento de

cémo planificar y controlar productos que comercializa.

Gréfica 7
¢ Tiene controles de inventarios?
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0
0 ‘
Si existen controles de No existen controles de
inventarios inventarios

Fuente: Elaboracién propia con informacién obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005
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1.2

1.3

Analisis de Funciones

En este apartado se realiz6 un estudio del conjunto de atribuciones y
obligaciones que se deben de cumplir para desempefiar el trabajo

adecuadamente.

Como se menciond anteriormente, la empresa no posee manuales
administrativos, por ende los subalternos realizan las atribuciones que los
propietarios le indican para poder cumplir con el puesto de trabajo que le

fue encomendado dentro de la organizacion.

La carencia de un documento que contemple formalmente las atribuciones y
obligaciones que técnicamente les deberian de corresponder a cada uno de
los puestos de trabajo, provoca que éstas no estén bien definidas; lo que da
como resultado que hasta la fecha la empresa no cuente con una adecuada

planificacion y control de los articulos que comercializa.

Analisis Procedimental

En este apartado se realizé un estudio de las secuencias de las actividades
que desarrolla cada uno de los puestos de trabajo de la empresa en
estudio.

Se determind que no existen procedimientos escritos de las actividades que
llevan a cabo los colaboradores de la Comercializadora de Productos, ya
que el 100% de ellos manifestdé que se carece de dichos instrumentos. (Ver

grafica 6)
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1.4

1.5

Debido a la ausencia de un documento (Manual de Normas vy
Procedimientos) que indique claramente los pasos a seguir para desarrollar
las actividades de cada puesto de trabajo en la empresa, los procesos se
realizan de manera rutinaria por parte de los propietarios y empleados de la
misma, lo anterior se debe al poco interés de formalizar la organizacion con

procedimientos escritos.

Analisis de Facultades

En el presente apartado se realizd un estudio de las aptitudes y/o derechos
que le son concedidos al personal que labora en la empresa para realizar

las actividades que le fueran encomendadas.

Las facultades estdan centralizadas en los propietarios de la
Comercializadora de Productos, ya que son ellos los que toman las

decisiones importantes que se dan en la organizacion.

Los propietarios de la Comercializadora de Productos, no delegan autoridad
a sus colaboradores (subalternos) para tomar ciertas decisiones en caso de
ausencia por parte de ellos. Se menciona como ejemplo proporcionar

descuentos por ventas realizadas.

Lo anterior se pone de manifiesto debido a que la autoridad y facultades,

estan concentradas en los propietarios de la misma.

Analisis de Relaciones

En este andlisis se estudio las lineas de comunicacion, que guardan cada

uno de los puestos de trabajo de la unidad de analisis.
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1.6

Dentro de los puestos de trabajo de la organizacion, se da un tipo de
comunicacion de tipo formal en los dos niveles jerarquicos, lo anterior se
pone de manifiesto de una manera verbal y se da de forma ascendente y
descendente entre los niveles jerarquicos que integran a la unidad de
analisis, se puede decir que existe comunicacion fluida entre cada una de

las personas que integran a la Comercializadora de Productos.
Espacio fisico

La Comercializadora de Productos cuenta con espacio fisico adecuado para
llevar a cabo la labor de compra y venta de articulos, lo anterior se
comprobo en la visita a la unidad de analisis, en donde se verificé que

cuenta con una locacién amplia y propia.

La locacién es de 33 * 32 mts® y se encuentra dividida en dos areas, un
area para bodega de los productos y otra para llevar a cabo la labor de
compra y venta de los articulos. En lo referente al area destinada para el
resguardo de los articulos ésta se encuentra subdividida en 3 bodegas (2 de
6 * 4 mts? y una de 3 * 20 mts®) debido a la magnitud de los productos que

se encuentran en inventario.
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Plano Comercializadora de Productos
Nivel 1

Area de carga
y descarga
de productos
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Plano Comercializadora de Productos
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Instalaciones Comercializadora de Productos
Primer Nivel

Fachada de la Comercializadora de Productos Area de recepcion de productos

Fuente: Material obtenido en la investigacion de campo. Abril 2005.

Sala de ventas, area de atencién al publico Bodega numero 1 de la Comercializadora
de Productos

Fuente: Material obtenido en la investigacion de campo. Abril 2005.
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Instalaciones Comercializadora de Productos
Segundo Nivel

Bodega numero 2 de la Comercializadora de Productos
1ERN IR 5 T) g

8 o

’

Fuente: Material obtenido en la investigacion de campo. Abril 2005.

Bodega numero 3 de la Comercializadora de Productos

o
uctd

Fuente: Material obtenido en la investigacion de campo. Abril 2005.
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2. Situacion actual de prondésticos de demanda

Actualmente la empresa objeto de estudio, no aplica ningun método de
pronosticos de los articulos que comercializa, lo anterior se pudo comprobar
en la visita de campo que se realizo en las instalaciones de ésta, ya que los
propietarios desconocen de los diferentes métodos que existen para poder

realizar prondsticos de demanda de productos terminados.

Es de importancia mencionar que las personas que laboran en la
Comercializadora de Productos, carecen de conocimientos tedricos
relacionados al tema de pronosticar, lo que refleja que hasta la fecha se
carezca de pronosticos de los productos que representan mayor porcentaje
en inventario y por ende que se realicen pedidos de acuerdo a la experiencia
adquirida, provocando que éstos varien considerablemente a la hora de

requerir articulos para la venta.

2.1 Proceso de realizaciéon de un pedido

Para el presente caso, se comprobd que no existe documento alguno que
indique clara y detalladamente cada uno de los pasos a seguir para la
realizacion de pedidos de los articulos que se requieran en determinado

momento.

Al consultar a los propietarios sobre el procedimiento que siguen para
realizar un pedido, manifestaron que no poseen procedimiento escrito y que
ejecutan pedidos de acuerdo a la experiencia y por medio de cotizaciones
via telefénica con empresas de la ciudad de Guatemala y del Departamento
de Quetzaltenango y si el precio es favorable, realizan el pedido. Lo anterior

debido a que las empresas proveedoras les facilitan los productos que la
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2.2

unidad de analisis requiere, a un precio justo y en comun acuerdo de la

forma de pago ya sea al crédito o al contado.

Cantidades de productos que compran

En lo referente a los productos que se requieren, se constatdé que se
realizaron compras sélo del articulo de cuaderno en los siguientes montos:
en el aino 2003 ascendieron a Q. 100,050.00, en al afio 2004 a Q.7,099.10
y en lo que va del afo 2005 las compras ascienden a Q.11,431.05. Los
datos anteriores se obtuvieron de la tabulaciéon de facturas de compra de la
Comercializadora de Productos, mismos que se reflejan en la siguiente
grafica, la que manifiesta una tendencia descendente debido a que en el
afo 2003 se acumulé exceso de inventario, ya que realizaron compras de

cuaderno a precio muy favorable.

Grafica 8

Compras de Cuaderno
(Comercializadora de Productos)

120,000.00

100,000.00 \

80,000.00

60,000.00 -

Quetzales

40,000.00 -

20,000.00 \—/”

0.00 T
Afio 2003 Afio 2004 Afio 2005

Afos

Fuente: Informacion obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005
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Actualmente la empresa en estudio, posee datos historicos parciales (desde
el afio 2003) los cuales sirvieron de base para realizar el prondstico de los
articulos, lo anterior denota compras excesivas de los productos que se

comercializan en la unidad de analisis.

Lo anterior se debe a la falta de conocimiento de los propietarios en lo
referente a técnicas y tipos de prondsticos que existen para requerir la
cantidad de productos que realmente necesita para cumplir con la demanda

existente.

Para determinar qué cantidad de articulos y/o productos se deben requerir,
se debe de contar con un método de prondstico que indique la tendencia de
la demanda actual de dicho articulo, para determinar la cantidad exacta a
comprar. Los entrevistados manifestaron desconocer de los métodos de
prondsticos y determinan la cantidad a comprar de acuerdo con las

existencias disponibles.

3. Situacion actual de inventarios

Una adecuada planificacion y control de los inventarios, proporciona
lineamientos que garanticen la disponibilidad oportuna de las cantidades de
productos terminados que sean requeridos, asi también protege a una

empresa de costos excesivos en los inventarios.

Actualmente la Comercializadora de Productos, carece de una Planificacion y
Control de Inventarios, lo que ocasiona deficiencias en el manejo adecuado
de los articulos terminados que la misma comercializa. Lo anterior se pudo
corroborar en la visita que se llevo a cabo en la unidad de analisis, en donde
se establecié que no existe documento alguno que indique lineamientos para

poder planificar y controlar de una manera adecuada los productos que
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maneja la empresa objeto de estudio. Por lo que se hace necesario sentar las
bases necesarias para proponer un modelo de Planificacion y Control de

Inventarios acorde a las necesidades y caracteristicas de la empresa.

Es de importancia mencionar que hasta la fecha de la investigacién, no se
habia realizado inventario fisico de los productos en la sala de ventas y en
bodega, por ende fue necesario realizar el ordenamiento de los mismos para
realizar el inventario correspondiente, como punto de partida para planificar y

controlar de mejor manera los articulos en la unidad de analisis.

3.1 Productos y cantidades que poseen en inventarios

En lo referente a los productos que la unidad de analisis posee en
inventarios, se pudo establecer que tiene gran variedad de éstos, y que en
su mayoria pertenecen a la categoria de utiles escolares, de oficina y

mercaderia en general que los clientes requieren.

Asi mismo, se establecié la cantidad que posee en inventario la unidad de
analisis, ésto se logro a través de realizar un conteo fisico de los productos

que se comercializan en dicha organizacion.

Es importante mencionar que dentro de los principales productos vy
cantidades que representan mayor exceso en inventarios, a criterio de los
propietarios, se encuentran los siguientes:

a. Cuaderno,

b. Papel bond,

c. Papeleria varia,

Lo anterior se pudo comprobar en la visita realizada a la unidad de analisis

ya que se confirmd lo que manifestaron los propietarios en lo referente a
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cudles son los productos que representan mayor cantidad en inventarios.

(Ver anexo 1)

3.2 ;Cuando realizan pedidos?

Actualmente la unidad de analisis carece de sistemas de controles de los
articulos que posee en inventario (Ver grafica 7), lo que ha provocado que no
se tenga informacion confiable a la hora de realizar un pedido, lo anterior se
comprobd en la visita de campo a la unidad de analisis; en donde se
confirmé que se hacen pedidos anuales de cuadernos y diversa papeleria y

mensualmente de otros productos de acuerdo a la demanda.

Es importante mencionar que los pedidos se realizan a criterio y/o
expectativa de venta de parte de los propietarios, lo que ha provocado
excesos de inventario de ciertos articulos. Por lo que se hace necesario
realizar no unicamente prondsticos de ventas sino que también comprar de

acuerdo a las existencias disponibles.

3.3 Controles de inventario

La Comercializadora de Productos no posee controles de inventarios de los
diversos productos que compra y vende, debido a que carece de registros
exactos de cada uno de los articulos que se tienen en bodega y en la sala de
ventas, situacidbn que provoca que no se tenga un control estricto y
cuidadoso de los inventarios que posee la empresa objeto de estudio y por

ende no contar con informacién confiable a la hora de realizar un pedido.
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3.4 ; Qué productos representan mayor porcentaje en uso monetario?

En la actualidad, la empresa objeto de analisis no ha realizado un proceso
que le indique claramente que productos le representan mayor porcentaje en
dinero, debido a que desconocen de la metodologia para realizarlo. Es
importante mencionar que de acuerdo a la experiencia que han adquirido los
propietarios de la unidad de analisis y de las compras que realizan de los
diferentes productos que comercializan, indicaron que a su criterio los
productos que mayor porcentaje representan en inversion monetaria son los

cuadernos y papeleria en diversos estilos.

Lo anterior se comprobo en el analisis ABC (Ver anexo I), que se realizé en
la Comercializadora de Productos; el cual muestra que el mayor porcentaje
de dinero invertido esta concentrado en el rubro que corresponde a

cuaderno.
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CAPITULO Il
MODELO DE PLANIFICACION Y CONTROL DE INVENTARIOS
(CASO PRACTICO)

El modelo de planificacion y control de inventarios que a continuacion se
presenta es una propuesta para la empresa objeto de estudio, disefado de
acuerdo a las necesidades, caracteristicas y expectativas que tiene la unidad de

analisis.
Objetivo

El presente modelo es una propuesta a la Comercializadora de Productos de la
forma correcta en que debe planificar y controlar sus inventarios, para mantener
un equilibro entre las existencias fisicas y las necesidades de compras, a efecto

de establecer lineamientos para satisfacer la demanda.

En el estudio realizado, la propuesta se delimita al rubro de cuaderno, ya que en
la Comercializadora de Productos, este articulo es en el que mayor porcentaje de
dinero se tiene invertido; haciendo la aclaracion que el modelo se puede aplicar

para todos los articulos que comercializa.
1. Politicas requeridas para la planificacion y control de inventarios

Las politicas minimas requeridas en la Comercializadora de Productos, para
una adecuada Planificacion y Control de Inventarios son:

a. Realizar una proyeccion (pronosticar) anual (o cuando sea necesario)
de los articulos, como punto de partida para planear la compra y venta
de productos en inventario.

b. Por medio del método ABC, identificar aquellos articulos y/o productos

que representan el mayor porcentaje en unidades y en dinero invertido,
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con ello aplicar los controles debidos para un mejor manejo del
inventario. Como por ejemplo: realizar inventarios fisicos con mayor
frecuencia y llevar registro de entrada y salida de productos.

c. Realizar los calculos, a través de los sistemas de control de inventarios
(Tamano e Intervalo de Pedido Fijo) para obtener parametros que
permitan conocer la cantidad y el intervalo de tiempo adecuado para

realizar los pedidos de los articulos.

2. Estructura del costo de inventario

El costo del inventario de los articulos que comercializa la unidad de analisis,
esta compuesto por:
a. Costo de articulos comprados;
b. Costo de preparar pedidos;
c. Costo de mantener unidades en inventario;
Se compone por los siguientes costos:
= Costo de capital;
= Costo de almacenamiento;

= Costo de obsolescencia, deterioro y pérdida
3. Pronésticos
3.1 Seleccion del método adecuado
El fin primordial es realizar una planificacion y control de inventarios, por lo
que es de importancia pronosticar las ventas y con ello establecer niveles

de inventario acorde a la demanda.

Dentro de los métodos de pronosticos que existen y que se dieron a

conocer en el capitulo uno, se seleccioné el método de minimos cuadrados,
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también conocido como regresion lineal, para pronosticar las ventas de los
principales articulos a los cuales se hizo énfasis en la presente propuesta.
Se optd por este método ya que considera tanto factores internos como
externos; que ocasionan desviaciones entre los datos histéricos, ademas es

el que mas se acerca a la realidad a la hora de pronosticar.

La Comercializadora de Productos, compra y vende mas de cien (100)
articulos. Por lo que en el presente caso, se realizara el prondstico de
ventas correspondiente a la parte de cuaderno, ya que este rubro es el que

mas problematica presenta en la actualidad.

La secuencia que se debe de seguir para realizar prondsticos es la

siguiente:

3.1.1 Recopilar y tabular datos: se refiere a la recopilacién de datos de ventas

anuales realizadas por la Comercializadora de Productos durante varios
afnos y/o meses anteriores al que se va a pronosticar, los cuales fueron
proporcionados por la persona que lleva la contabilidad en la unidad de
analisis, mismos que se poseen desde el cuarto trimestre del afio 2003.
Asi mismo en este paso se tabulan los datos recopilados, los cuales se

muestran en las tablas siguientes:

Cuadro 2
Ventas reales totales, Comercializadora de Productos
(Cifras expresadas en quetzales)
Ano | Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 Total
2003 - - - Q42,116.58 42,116.58
2004 | Q48,455.18| Q2 52,162.75| Q 75,853.49| Q 84,407.88 260,879.30
2005 |Q. 78,195.23 | Q 75,259.57 - - 153,454.80

Fuente: Informacion obtenida en la investigacién de campo. Abril 2005
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De los datos totales anteriores, se obtuvo el total de ventas relacionado a

la parte de cuaderno de cada trimestre, quedando la distribucién de la

siguiente manera:

Cuadro 3

Ventas reales de cuaderno, Comercializadora de Productos

(Cifras expresadas en quetzales)

3.1.2

Ano | Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 Total

2003 - - - Q 14,038.35| Q 14,038.35
2004| Q16,151.12| Q17,385.85| Q 25,281.96| Q 28,133.15| Q 86,952.08
2005| Q 26,062.47| Q 25,006.08 - - Q 51,068.55

Fuente: Informacion obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005

Realizar grafica: al graficar los datos recopilados, se muestra la tendencia

que han tenido los articulos, dicha tendencia se muestra en las graficas

siguientes; debe tomarse en cuenta que en el plano cartesiano hay que

colocar en el eje de las abscisas o “X” el periodo de tiempo que se ha

tomado de referencia, y en el eje de las ordenadas o “Y” los valores

monetarios de las ventas o cantidad en unidades.
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Grafica 9

Ventas en Quetzles

Ventas reales totales (afios 2003 - 2005)
Comercializadora de Productos

Q100,000.00
Q80,000.00 S —
Q60,000.00 -

Q40,000.00
Q20,000.00
2003 2004 2004 2004 2004 2005 2005

Afos

Fuente: Informacion obtenida en la investigaciéon de campo. Abril 2005

Grafica 10

Ventas en Quetzales

Ventas reales de cuaderno (afios 2003-2005)
Comercializadora de Productos

Q30,000.00

Q20,000.00

Q15,000.00 | ,/’//

Q10,000.00

Q5,000.00 -

2003 2004 2004 2004 2004 2005 2005
Afos

Fuente: Informacion obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005
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3.1.3 Tabular datos de acuerdo a formula de ecuacion de la linea recta

Formula:
Y=a + b(x)
a=2zy
n
b =Zxy
X2
Donde:

( x ) = ventas a pronosticar

n = numero de afos o periodos a considerar

¥ = sumatoria

y = ventas en quetzales

x = variable asignada a cada afio considerado®

Cuadro 4
Prondstico de ventas totales, Comercializadora de Productos
(afios x1 —x3)
Cifras expresadas en Quetzales

n Ao Trimestre (x) Ventas (y) x? Xy
1 2003 -3 Q 42,116.58 | 9 | Q (126,349.74)
2 2004 -2 Q 4845518 | 4 | Q (96,910.36)
3 2004 -1 Q 5216275 | 1 | Q (52,162.75)
4 2004 0 Q 7585349 | 0| Q 0.00
5 2004 1 Q 8440788 | 1| Q 84,407.88
6 2005 2 Q 78,195.23 | 4 | Q 156,390.46
7 2005 3 Q 75,259.57 | 9 | Q  225,778.71
Total Q456,450.68 28 Q 191,154.20

Fuente: Elaboracion propia con informacién obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005

*Es importante tomar en cuenta que cuando la serie de datos es impar, se incluye la variable cero (0) como
en el presente caso. Si la serie es par no se toma en cuenta.
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Cuadro 5

Prondstico de ventas de cuaderno, Comercializadora de Productos
(afos x1 — x3) Cifras expresadas en Quetzales

n| Ano Trimestre (x) Ventas (y) x? Xy

1| 2003 -3 Q 14,038.35 9 Q (42,115.05)
2 | 2004 -2 Q 16,151.12 4 Q (32,302.24)
3| 2004 -1 Q 17,385.85 1 Q (17,385.85)
4 | 2004 0 Q 25,281.96 0 Q 0.00
5| 2004 1 Q 28,133.15 1 Q 28,133.15
6 | 2005 2 Q 26,062.47 4 Q 52,124.94
7 | 2005 3 Q 25,006.08 9 Q 75,018.24

Total Q 152,058.98 28 Q 63,473.19

Fuente: Elaboracion propia con informacién obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005

3.1.4 Realizar el pronédstico (parte practica)
En este paso se aplica la formula de la ecuacion de la linea recta, para
poder obtener el prondstico de ventas a proyectar; para el presente caso
se pronosticé el trimestre 4, 5, 6 y 7 de ventas totales, asi también el
trimestre 4, 5, 6 y 7 de ventas de cuaderno, quedando de la siguiente

manera:

Formula:
Y=a + b(x)
a=2y
n
b = Zxy
X2
Donde:

(x) = ventas a pronosticar
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Pronéstico de ventas totales “Comercializadora de Productos”
(trimestres 4,5,6y 7)
Aplicacion de la formula:
Célculo de a:
a=Q.456,450.68 =Q.65,207.24

7
Célculo de b:
b=Q.191,154.20 = Q. 6,826.94

28

Prondstico de ventas totales (trimestre 4)
Y =a+b(x)
Y = Q. 65,207.24 + Q. 6,826.94 (4)
Y = Q. 65,207.24 + Q. 27,307.76
Y =Q. 92,515.00
Prondstico de ventas totales (trimestre 5)
Y=a+b(x)
Y = Q. 65,207.24 + Q. 6,826.94 (5)
Y = Q. 65,207.24 + Q. 34,134.70
Y = Q. 99,341.94
Prondstico de ventas totales (trimestre 6)
Y=a+b(x)
Y =Q. 65,207.24 + Q. 6,826.94 (6)
Y =Q. 65,207.24 + Q. 40,961.64
Y =Q. 106,168.88
Prondstico de ventas totales (trimestre 7)
Y =a+b(x)
Y = Q. 65,207.24 + Q. 6,826.94 (7)
Y = Q. 65,207.24 + Q. 47,788.58
Y =Q. 112,995.82
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Prondstico de ventas de cuaderno “Comercializadora de Productos”
(trimestres 4,5,6y 7)
Aplicacién de la formula:
Célculo de a:
a=_Q.152,058.98 =Q. 21,722.71
7
Célculo de b:
b=_Q.63473.19 =Q.2,266.90
28
Prondstico de ventas de cuaderno (trimestre 4)
Y =a+b(x)
Y =Q.21,722.71+ Q. 2,266.90 (4)
Y =Q.21,722.71 + Q. 9,067.60
Y =Q. 30,790.31
Prondstico de ventas de cuaderno (trimestre 5)
Y=a+b(x)
Y =Q. 21,722.71+ Q. 2,266.90 (5)
Y =Q.21,722.71 + Q. 11,334.50
Y = Q. 33,057.21
Prondstico de ventas de cuaderno (trimestre 6)
Y=a+b(x)
Y =Q. 21,722.71+ Q. 2,266.90 (6)
Y =Q.21,722.71 + Q. 13,601.40
Y =Q. 35,324.11
Prondstico de ventas de cuaderno (trimestre 7)
Y =a+b(x)
Y =Q.21,722.71+ Q. 2,266.90 (7)
Y =Q.21,722.71 + Q. 15,868.30
Y =Q. 37,591.01
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Cuadro 6

Resumen de prondsticos de venta anual
Comercializadora de Productos
Descripcion Prondstico de ventas
Ventas Totales, trimestre 4 Q. 92,515.00
Ventas Totales, trimestre 5 Q. 99, 341.94
Ventas Totales, trimestre 6 Q. 106,168.88
Ventas Totales, trimestre 7 Q. 112,995.82
Ventas de cuaderno trimestre 4 Q. 30,790.31
Ventas de cuaderno trimestre 5 Q. 33,057.10
Ventas de cuaderno trimestre 6 Q. 35,324.11
Ventas de cuaderno trimestre 7 Q. 37,591.01

Fuente: Elaboracion propia con informacion obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005

Ventas Totales (trimestres 4, 5, 6 y 7) Q. 411,021.64 (Q. 92,515.00 + Q.
99,341.94 + Q. 106,168.88 + Q. 112,995.82)

Ventas Totales de Cuaderno Comercializadora de Productos (trimestres 4,
5,6y7)Q.136,762.53 (Q. 30,790.31 + Q. 33,057.10 + Q. 35,324.11 + Q.
37,591.01)

3.1.5 Distribucion de Pronésticos
Las series de datos que se presentan a continuacion, estan de lo general
a lo especifico en lo referente a cuaderno, obteniendo con ello el total de
ventas relacionado a la parte de cuaderno de 40, 80 y 100 hojas de cada
trimestre, asi también se encuentra la distribucion anual de los mismos;
debe tomarse en cuenta que la base que se tomd para realizar la
distribucién porcentual de éstos fue la que se obtuvo por medio del criterio
de los propietarios de la unidad de analisis, la cual quedd de la siguiente

manera.
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Cuadro 7

Distribucion de prondstico de ventas anuales de cuaderno

Cuadﬁg?;)sde 40 Unlgzdes Cuaderno de 80 Unlgaedes Cuaderno de 100 Unlccijaedes
Descripcion de ! hojas hojas
Ventas en cuaderno cuaderno cuaderno
cuaderno Quetzales de 40 Ventas en de 80 Ventas en de 100
0, 0,
(35%) hojas Quetzales (45%) hojas Quetzales (20%) hojas
é%'?,/:')”eas Q.14,360.07 | 9,573 | Q.18462.94 | 7,385 Q. 8,205.75 2,345
(Dz%?)/'oe) lineas | 957338 | 6382 | Q 1230863 | 4923 | Q.547050 | 1563
(C;)%Q/o‘;“adms Q.14,360.07 | 9573 | Q.18462.94 | 7,385 Q. 8,205.75 2,345
?2'80'/:)‘633 Q.9,573.38 6,382 | Q.12,308.63 | 4,923 Q. 5,470.50 1,563
TOTAL Q.47,866.89 | 31,911 | Q.61,543.14 | 24,617 | Q.27,352.51 | 7,815

Fuente: Elaboracion propia con informacién obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005

Total en Quetzales = Q. 136,762.53
Total en Unidades = 64,343

Cuadro 8

Distribucion de prondstico de ventas de cuaderno (trimestre 4)

Cuaderno de Cuaderno de | Unidades | Cuaderno de | Unidades
Descripcion 40 hojas Unidades de 80 hojas de 100 hojas de
de cuagerno Ventas en cuadernode | Ventasen cuaderno Ventas en cuaderno
Quetzales 40 hojas Quetzales de 80 Quetzales de 100
(35%) (45%) hojas (20%) hojas
g%%')”eas Q.3232.083 | 2155 | Q.4156692 | 1663 | Q. 184742 | 528
(%%E’,f) lineas | o 2154722 | 1436 | Q.2771.128 | 1,108 | Q.1,23161 352
g%’],;“adms Q. 3,232.083 2,155 | Q.4,156.692 | 1,663 | Q.1,847.42 528
(SZ'B(JA')’)‘eaS Q. 2,154.722 1,436 | Q.2,771.128 | 1,108 | Q.1,231.61 352
TOTAL | Q.10,776.61 7182 | Q.13,855.64 | 5542 | Q.6,158.06 | 1,760

Fuente: Elaboracion propia con informacion obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005

Total en Quetzales = Q. 30,791.31
Total en Unidades = 14,484
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3.1.6 Interpretacion de datos pronosticados (analisis)

Luego de obtener prondsticos de cada una de las series, se determina

que:

a)

El total de ventas anuales de cuaderno pronosticado asciende a Q.
136,762.53

El total de ventas trimestrales de cuaderno pronosticado asciende a Q.
30,790.31

El total de ventas trimestrales de cuaderno pronosticado de 40 hojas
asciende a Q. 10,776.61

El total de ventas trimestrales de cuaderno pronosticado de 80 hojas
asciende a Q. 13,855.64

El total de ventas trimestrales de cuaderno pronosticado de 100 hojas
asciende a Q. 6,158.06

4. Planeacion de inventarios

4.1 Cantidad econémica de pedido

Los pasos a seguir en la determinacion de la cantidad econdmica de pedido

fueron los siguientes:

Determinacién de costo de preparar pedido: Se debe considerar el
tiempo necesario para decidir la cantidad que solicitara en el pedido,
para seleccionar un proveedor y negociar condiciones de entrega,
preparar la documentacion, realizar el seguimiento y recibir los articulos
solicitados. Los costos de preparar un pedido se obtuvieron de
informacién obtenida en la investigacion realizada en la unidad de

analisis, los cuales se presentan a continuacion:
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Cuadro 9

Costo de Preparar Pedido

Costo de Preparar Pedido
Descripcion (Comercializadora de Productos)
Costo Porcentaje de costo
Sueldos y salarios Q. 33.33 66.66
Energia eléctrica Q. 6.67 13.34
Servicios de teléfono Q. 10.00 20.00
TOTAL Q. 50.00 100

Fuente: Elaboracion propia con informacién obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005

= Determinacion de costo de mantener unidad en inventario: estos costos

se tomaron de la clasificacion de los autores Jay Heizer y Barry Render,

en su libro Principios de Administracion de Operaciones, ya que se

considera que incluye los tipos de costos que deben evaluarse para

determinar los costos de mantener unidades en inventario, los cuales se

presentan a continuacion:

Cuadro 10

Costo de Mantener Unidades en Inventario

Porcentaje de

Costo de Mantener Unidades en Inventario

L costo (Comercializadora de Productos)
Descripcién recomendado
por autores Gastos anuales Costo Anual
Render y Barry
Costo de edificio (3 — 10%) 6% Q. 6,600.00 Q. 396.00
Costo manejo de materiales (1 — 3.5%) 3% Q. 83,701.50 ~ Q. 2,511.05
Costo de mano de obra (3 — 5%) 3% Q. 38,400.00 Q. 1,152.00
Costo de inversion (6 — 2 4%) 11% Q. 83,701.50 ~ Q. 9,207.16
Robo, dafio y obsolescencia (2 — 5%) 3% Q. 83,701.50 ~ Q. 2,511.05
Costo General por Manejo 26% Q. 15,777.26

Fuente: Adaptado del cuadro determinacion de los costos de mantener inventarios en. Render Barry y Heizer Jay.
Principios de Administraciéon de Operaciones. Pagina 456.
* Gastos de operacion (energia eléctrica e instalaciones)
** Capital invertido en el inventario fisico del cuaderno.

84




Se determind el costo de mantener unidades en inventario del total de
ventas anuales, quedando de la siguiente manera: Q.15,777.26 =+
Q. 818,089.62 (existencias disponibles en quetzales), dando como

resultado Q. 0.019 de costo de mantener unidades en inventario.

4.2 Sistema de Control de Inventario

Para el presente caso, se desarroll6 el sistema de inventario de tamafio de
pedido fijo (para el rubro de cuaderno de 40, 80 y 100 hojas), debido a que
es el que se adecua a la naturaleza y caracteristicas de la unidad de
analisis; el cual se presenta a continuacién de una manera secuencial para

su comprension e implementacion.

4.2.1 Sistema de Tamano de Pedido Fijo

4.2.1.1 Cuaderno de 40 hojas

Informacion: La demanda anual de cuaderno de 40 hojas de la
Comercializadora de Productos se ha determinado en 31,911 unidades,
el costo de preparar el pedido es de Q. 50.00 y Q. 0.019 el mantener
una unidad en inventario; asi mismo el proveedor tarda 5 dias en hacer
entrega de un nuevo pedido. A continuacion se presentan los calculos
matematicos para determinar la cantidad a comprar y el costo total de
manejar el inventario; para tal efecto, se hace uso de la férmula de
Cantidad Econémica de Pedido o Lote Econdmico (EOQ por sus siglas

en ingles).

Qo = \/ (2) (PC) (D)
CC
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En donde:

D = Demanda (o utilizaciéon) anual del articulo PC = Costo de preparar el pedido

CC = Costo de mantener unidades en inventario Te = Tiempo de espera

Qo = Lote econdmico o cantidad econdémica de pedido | N = Pedidos al afio

IP = Inventario promedio NR = Nivel de Reposicion

T = Tiempo promedio entre pedidos CT = Costo total

Datos:

D = 31,911unidades
PC = Q. 50.00
CC=Q.0.019

Te = 5 dias

Los calculos efectuados indican o proyectan los siguientes valores:
Célculos:

a) Cantidad econdmica de pedido

Qo =V (2) (50.00) (31.911)
0.019
Qo = 12,960 cuadernos de 40 hojas

b) Numero de pedidos al aino

N=_D
Qo

N =31,911 N = 2.46
12,960

N = 3 pedidos durante un afo
c) Inventario promedio

IP=_Qo
2
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IP =12,960

IP = 6,480 cuadernos de 40 hojas

d) Nivel de reposicidon
NR = (D/12) (te/30)
NR = (31,911/12) (5/30)
NR = (2,659.25) (0.16666)
NR =443.21
NR = 444 cuadernos de 40 hojas

e) Tiempo promedio entre pedidos
T=12
N
T=12=

—

12=4
3
T=4*30 dias

T =120 dias

f) Costo total
CT=_D (PC) +_Qo (CC)

Qo 2
CT= _ 31911 (50.00) + 12,960 (0.019)
12,960 2

CT = 2.4253 (50.00) + 6,480 (0.019)
CT =123.11 + 123.12
CT = Q. 246.22
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g) Grafica y analisis

Grafica de Tamano de Pedido Fijo de Cuaderno de 40 hojas
Comercializadora de Productos
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Fuente: Elaboracién propia con informacion obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005

La grafica anterior muestra que cuando las existencias de cuaderno de 40
hojas sean iguales a 444 unidades, se debe de requerir una cantidad de
12,960 unidades de cuaderno; a un intervalo de 120 dias y con un tiempo
de espera de 5 dias, con lo que se podra satisfacer la demanda. Debe
tomarse en cuenta que se realizaran tres pedidos por afio, por lo que se
efectuaran dos pedidos de 12,960 y uno de 5,991 unidades a fin de

cumplir con lo pronosticado (31,911 unidades).

Se debe tomar en cuenta el intervalo de cada pedido el cual indica que
sera a cada 120 dias (4 meses), el que debera ser adaptado al mes de
noviembre para contar con tiempo perentorio para que lo solicitado llegue

en el momento oportuno.
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4.2.1.2 Cuaderno de 80 hojas

Informacién: La demanda anual de cuaderno de 80 hojas de la
Comercializadora de Productos se ha determinado en 24,617 unidades, el
costo de preparar el pedido es de Q. 50.00 y Q. 0.019 el mantener una
unidad en inventario; asi mismo el proveedor tarda 5 dias en hacer
entrega de un nuevo pedido. A continuacion se presentan los calculos
matematicos para determinar la cantidad a comprar y el costo total de
manejar el inventario; para tal efecto, se hace uso de la formula de
Cantidad Econdmica de Pedido o Lote Econdmico (EOQ por sus siglas en

ingles).

Datos:

D = 24,617 unidades
PC = Q. 50.00
CC=Q.0.019

Te = 5 dias

Los calculos efectuados indican o proyectan los siguientes valores:
Célculos:

a) Cantidad econémica de pedido

Qo =V (2) (50.00) (24.617)
0.019
Qo = 11,382 cuadernos de 80 hojas

b) Numero de pedidos al aio
N =24,617 N=216
11,382

N = 3 pedidos durante un afio
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c) Inventario promedio
IP=11,382
2
IP = 5,691 cuadernos de 80 hojas

d) Nivel de reposicion
NR = (24,617/12) (5/30)
NR = (2,051.42) (0.16666)
NR = 341.90
NR = 342 cuadernos de 80 hojas

e) Tiempo promedio entre pedidos
T=12=4
3
T=4*30dias
T =120 dias

f) Costo total
CT=_24617 (50.00) +11,382 (0.019)
11,382 2
CT=108.14 + 108.13
CT=Q.216.13
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g) Grafica y analisis

Grafica de Tamano de Pedido Fijo de Cuaderno de 80 hojas
Comercializadora de Productos
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Fuente: Elaboracion propia con informacion obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005

La grafica anterior muestra que cuando las existencias de cuaderno de 40
hojas sean iguales a 342 unidades, se debe de requerir una cantidad de
11,382 unidades de cuaderno; a un intervalo de 120 dias y con un tiempo
de espera de 5 dias, con lo que se podra satisfacer la demanda. Debe
tomarse en cuenta que se realizaran tres pedidos por afio, por lo que se
efectuaran dos pedidos de 11,382 y uno de 1,853 unidades a fin de

cumplir con lo pronosticado (24,617 unidades).

Se debe tomar en cuenta el intervalo de cada pedido el cual indica que
sera a cada 120 dias (4 meses), el que debera ser adaptado al mes de
noviembre para contar con tiempo perentorio para que lo solicitado llegue

en el momento oportuno.
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4.2.1.3 Cuaderno de 100 hojas

Informacion: La demanda anual de cuaderno de 100 hojas de la
Comercializadora de Productos se ha determinado en 7,815 unidades,
el costo de preparar el pedido es de Q. 50.00 y Q. 0.019 el mantener
una unidad en inventario; asi mismo el proveedor tarda 5 dias en hacer
entrega de un nuevo pedido. A continuacion se presentan los calculos
matematicos para determinar la cantidad a comprar y el costo total de
manejar el inventario; para tal efecto, se hace uso de la férmula de
Cantidad Econémica de Pedido o Lote Econdmico (EOQ por sus siglas

en ingles).

Datos:

D = 7,815 unidades
PC = Q. 50.00
CC=Q.0.019

Te = 5 dias

Los calculos efectuados indican o proyectan los siguientes valores:
Céalculos:

a) Cantidad econémica de pedido

Qo = V (2) (50.00) (7.815)
0.019
Qo = 6,413 cuadernos de 100 hojas

b) Numero de pedidos al aino
N=7,815 N=1.22
6,413

N = 2 pedidos durante un afo
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c) Inventario promedio
IP=6413
2
IP = 3,207 cuadernos de 100 hojas

d) Nivel de reposicidon
NR = (7,815/12) (5/30)
NR = (651.25) (0.16666)
NR = 108.54
NR = 109 cuadernos de 100 hojas

e) Tiempo promedio entre pedidos
T=12 =6
2
T =6 *30dias
T =180 dias

f) Costo total
CT=_7815 (50.00) +6,413 (0.019)
6,413 2
CT =1.2186 (50.00) + 3,206.50 (0.019)
CT =60.93 + 60.92
CT=Q.121.85
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g) Grafica y analisis

Grafica de Tamafio de Pedido Fijo de Cuaderno de 100 hojas
Comercializadora de Productos
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Fuente: Elaboracién propia con informacion obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005
La grafica anterior muestra que cuando las existencias de cuaderno de 40

hojas sean iguales a 109 unidades, se debe de requerir una cantidad de
6,413 unidades de cuaderno; a un intervalo de 180 dias y con un tiempo
de espera de 5 dias, con lo que se podra satisfacer la demanda. Debe
tomarse en cuenta que se realizaran dos pedidos por afo, por lo que se
efectuaran un pedido de 6,413 y uno de 1,402 unidades a fin de cumplir

con lo pronosticado (7,815 unidades).

Se debe tomar en cuenta el intervalo de cada pedido el cual indica que
sera a cada 180 dias (6 meses), el que debera ser adaptado al mes de
noviembre para contar con tiempo perentorio para que lo solicitado llegue

en el momento oportuno.
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Conclusion

La Comercializadora de Productos debera implementar el sistema de
tamano de pedido fijo, ya que éste es el que se adecua a sus
caracteristicas y necesidades. Lo anterior debido a que las existencias de
cuaderno a requerir son inferiores, con ello se podra contar con menos
desembolso de dinero a la hora de realizar compras necesarias, con lo

que se podra satisfacer la demanda.

Los propietarios de la Comercializadora deberan realizar los pedidos en el
mes de octubre, con lo que se tendran las existencias disponibles para la
temporada escolar que inicia en los meses de diciembre, enero y parte de
febrero. Se debe tomar en cuenta que el requerimiento que se haga
durara aproximadamente hasta el mes de julio, mes en el que se debe
hacer un pedido complementario a la demanda estimada.

Con esto se demuestra que en lo referente a articulos escolares, son los
meses arriba indicados los de mayor movimiento y que el resto de meses

del aflo se mantendran las unidades minimas para satisfacer la demanda.

5. Control de inventarios

5.1 Sistema de Inventarios ABC
Debido a la diversidad de productos en inventario que posee la
Comercializadora de Productos, se realizé la clasificacion basada en el
Sistema de Control de Inventarios ABC, especificamente a la parte de
cuaderno, como se indicé en el inicio de la presente propuesta; sin embargo
en la parte de los anexos se encuentra desarrollado el mismo en su
totalidad.
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Para implementar el control de inventarios por el sistema ABC, deben
ejecutarse las siguientes actividades:

= Asignar valor porcentual a cada uno de los articulos;

= Asignar clase de acuerdo al valor porcentual,

» Clasificar los articulos

» Realizar grafica ABC

Es importante implementar este sistema de control de inventarios, pues
permite identificar claramente los productos a los cuales debe ponérsele
principal atencion ya que son en los que se encuentra la mayor inversion

de capital.

A continuacion se presenta, a manera de ejemplo, la clasificacién que se
realizé tomando en cuenta las existencias actuales de cuaderno; también
en el anexo numero |, se presenta el mismo sistema para todo el inventario

de la Comercializadora de Productos.
Debe tomarse en cuenta que la cantidad en dinero correspondiente al rubro

de cuaderno asciende a Q. 120,299.00, de los cuales Q. 83,701.50

pertenece a cuaderno de 40, 80 y 100 hojas.
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5.1.1 Darle valor porcentual a cada uno de los articulos en relacién a su costo
Cuadro 11
Comercializadora de Productos

Sistema ABC para inventarios de cuaderno

Cantidad
En Unidades . . .
No. Articulo pa(guetes por E.X'Ster!c'as C?St? Costo Total Porcentaje
isponibles Unitario de Uso
ylo paquete
cajas)
1 Cuaderno Taks con Lineas de 80
hojas P/flexible Multicolor 89 100 8900 Q 250 Q 22,250.00 | 26.58256%
2 Cuaderno Taks con Cuadros de
80 hojas P/flexible Multicolor 56 100 5600 Q 250| Q 14,000.00 | 16.72610%
3 Cuaderno con Cuadros de 100
hojas PLEK PLUS 23 100 2300 Q 350 Q 8,050.00 | 9.61751%
Cuaderno Sin Lineas de 100
hojas TAKS 16 100 1600 Q 350 Q 5,600.00 | 6.69044%
Cuaderno 40/80 Doble Lineas 20 125 2500 Q 150 Q 3,750.00 | 4.48021%
Cuaderno de Rayado de 100
hojas PLEK PLUS 10 100 1000 Q 350 Q 3,500.00 | 4.18153%
7 Cuaderno de Lineas de 40 hojas
PLEK PLUS 22 100 2200 Q 150 Q 3,300.00 | 3.94258%
8 Cuaderno PLEK Plus de 100
hojas sin lineas P/F uv Multicolor 6 100 600 Q 350 Q 2,100.00 | 2.50892%
9 Cuaderno Sin Lineas de 80 hojas
PLEK PLUS 8 100 800 Q 250 Q 2,000.00 | 2.38944%
10 Cu_ademo con Lineas de 100
hojas PLEK PLUS 5 100 500 Q 350 Q 1,750.00 | 2.09076%
1 Cugdemo con Cuadros de 100
Hojas 4 100 400 Q 350 Q 1,400.00 | 1.67261%
Cuaderno Plek Plus de 40 hojas
12 | sin lineas pasta flexible UV
Multicolor 8 100 800 Q 1.50| Q 1,200.00 | 1.43367%
13 Cuaderno Taks con Cuadros de
80 hojas P/flexible Multicolor 9 50 450 Q 250| Q 1,125.00 | 1.34406%
14 Cuaderno de Doble Lineas de 40
hojas PLEK PLUS 7 100 700 Q 1.50| Q 1,050.00 | 1.25446%
15 Cuaderno de 80 hojas con
cuadros 8 mm. 3 125 375 Q 250 Q 937.50 | 1.12005%
16 Cuf':lderno Doble Linea de 40
Hojas PLEK PLUS 6 100 600 Q 1.50| Q 900.00 | 1.07525%
17 | Cuadernos de 40 hojas 560 Q 1.50] Q 840.00 | 1.00357%
18 | Cuaderno 40/80 Sin Lineas 4 125 500 Q 1.50| Q 750.00 | 0.89604%
19 Cuaderno Sin Lineas de 40 hojas
TAKS 5 100 500 Q 150 Q 750.00 | 0.89604%
20 Cuaderno PLEK de 100 hojas
con cuadros pasta rigida 9 20 180 Q 350 Q 630.00 | 0.75267%
21 Cu_aderno de Doble Lineas de 40
Hojas 2 200 400 Q 150 Q 600.00 | 0.71683%
29 Cuadgmo de Pasta Flexible de
40 hojas PLEK PLUS 2 200 400 Q 1.50| Q 600.00 | 0.71683%
23 Cuaderno lPIek Plus Doble Linea
de 100 Hojas 1 134 134 Q 350 Q 469.00 | 0.56032%
24 Cuaderno Escolar Rayado Plek
Plus de 40 hojas 3 100 300 Q 1.50] Q 450.00 | 0.53762%
25 Cuaderno .Plek Plus sin Lineas
de 100 Hojas 1 121 121 Q 350 Q 423.50 | 0.50596%
2% Cuaderno Cosido Pequefio
Disney con Lineas de 80 Hojas 2 75 150 Q 250 Q 375.00 | 0.44802%
27 Cuaderno .Plek Plus con Lineas
de 100 Hojas 1 107 107 Q 350 Q 374.50 | 0.44742%
28 Cuaderpo de Cuadros Scolar de
100 Hojas 1 100 100 Q 350 Q 350.00 | 0.41815%
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Cantidad

(En Unidades Existencias Costo Porcentaje
No. Articulo paquetes por di . s Costo Total
isponibles Unitario de Uso
ylo paquete
cajas)

29 Cuaderno Plek Plus de 100 hojas

Doble Raya 1 100 100 Q 350| Q 350.00 | 0.41815%
30 Cuaderno sin Lineas de 100

Hojas PLEK 1 100 100 Q 350 Q 350.00 | 0.41815%
31 Cuadernos Doble Raya de 100

hojas 1 100 100 Q 350 Q 350.00 | 0.41815%
32 Cuaderno con Cuadros de 40

hojas PLEK PLUS 2 100 200 Q 150 Q 300.00 | 0.35842%
33 Cuaderno de Pasta Flexible de

40 hojas PLEK PLUS 1 200 200 Q 150 Q 300.00 | 0.35842%
34 Cuaderno Sin Lineas de 40 hojas

PLEK PLUS 2 100 200 Q 150 Q 300.00 | 0.35842%
35 Cuaderno Engrapado Plek Plus

de 100 hojas 1 81 81 Q 350 Q 283.50 | 0.33870%
36 Cuaderno de Doble Linea

Engrapado #80 1 100 100 Q 250 Q 250.00 | 0.29868%
37 Cuaderno de 80 Hojas HISPASA

con Lineas 1 90 90 Q 250 Q 225.00 | 0.26881%
38 Cuaderno de Doble Lineas de 40

hojas 1 150 150 Q 150 Q 225.00 | 0.26881%
39 Cuaderno Taks de 40 hojas con

lineas 1 150 150 Q 150 Q 225.00 | 0.26881%
40 Cuaderno con Lineas de 40

Hojas PLEK PLUS 1 109 109 Q 150 | Q 163.50 | 0.19534%
41 Cuaderno con Cuadros de 40

Hojas PLEK PLUS 1 100 100 Q 150 | Q 150.00 | 0.17921%
42 Cuaderno de Cuadros de 40

hojas PLEK PLUS 1 100 100 Q 150 | Q 150.00 | 0.17921%
43 Cuaderno de Doble Lineas de 40

hojas TAKS 1 100 100 Q 150 | Q 150.00 | 0.17921%
44 Cuaderno con Lineas de 40

hojas PLEK PLUS 1 100 100 Q 1.50 | Q 150.00 | 0.17921%
45 Cuaderno Rayado HISPASA de

80 hojas 1 50 50 Q 250 Q 125.00 | 0.14934%
46 Cuaderno Taks de 40 hojas

Doble Lineas 1 64 64 Q 1.50] Q 96.00 | 0.11469%
47 Cuaderno Taks de 80 hojas

Doble Lineas 1 8 8 Q 250 Q 20.00 | 0.02389%
48 Cuaderno con Cuadros de 100

hojas 1 4 4 Q 3.50] Q 14.00 | 0.01673%

Q 83,701.50 100.00%

Fuente: Elaboracion propia con informacion obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005
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5.1.2 Asignacion de clase de acuerdo al valor porcentual

Cuadro 12

Comercializadora de Productos
Sistema ABC para inventarios de Cuaderno

Porcentaje
. . . de
No. Articulo Eixs'::)enr;ﬁllzz U(r::i)tsatr?o Costo Total P%':Enstgje arti::los Clase
inventario
Cuaderno Taks con Lineas de 80
1 | hojas P/flexible Multicolor 8900 Q 250 Q 22,250.00 | 26.58256%
Cuaderno Taks con Cuadros de 80
2 | hojas P/flexible Multicolor 5600 Q 250| Q 14,000.00 | 16.72610%
Cuaderno con Cuadros de 100
3 | hojas PLEK PLUS 2300 Q 350 Q 8,050.00 | 9.61751%
Cuaderno Sin Lineas de 100 hojas
4 | TAKS 1600 Q 350 Q 5,600.00 | 6.69044%
5 | Cuaderno 40/80 Doble Lineas 2500 Q 150 Q 3,750.00 | 4.48021% 200/ A
Cuaderno Rayado de 100 hojas 0
6 | PLEKPLUS 1000 Q 350 Q 3,500.00 | 4.18153%
Cuaderno con Lineas de 40 hojas
7 | PLEKPLUS 2200 Q 150 Q 3,300.00 | 3.94258%
Cuaderno PLEK Plus de 100 hojas
8 | sin lineas P/F uv Multicolor 600 Q 350 Q 2,100.00 | 2.50892%
Cuaderno Sin Lineas de 80 hojas
9 |PLEKPLUS 800 Q 250 Q 2,000.00 | 2.38944%
Cuaderno con Lineas de 100 hojas
10 | PLEK PLUS 500 Q 350 Q 1,750.00 | 2.09076%
Cuaderno con Cuadros de 100
11 | Hojas 400 Q 350| Q 1,400.00 | 1.67261%
Cuaderno Plek Plus de 40 hojas sin
12 | lineas pasta flexible UV Multicolor 800 Q 150 Q 1,200.00 | 1.43367%
Cuaderno Taks de Cuadros de 80
13 | hojas P/flexible Multicolor 450 Q 250| Q 1,125.00 | 1.34406%
Cuaderno de Doble Lineas de 40
14 | hojas PLEK PLUS 700 Q 1.50| Q 1,050.00 | 1.25446%
Cuaderno de 80 hojas con cuadros
15 | 8 mm. 375 Q 250 Q 937.50 | 1.12005%
Cuaderno Doble Linea de 40 Hojas
16 | PLEK PLUS 600 Q 1.50| Q 900.00 | 1.07525%
17 | Cuadernos de 40 hojas 560 Q 1.50] Q 840.00 | 1.00357% 300/ B
18 | Cuaderno 40/80 Sin Lineas 500 Q 150 Q 750.00 | 0.89604% °
Cuaderno Sin Lineas de 40 hojas
19 | TAKS 500 Q 1.50| Q 750.00 | 0.89604%
Cuaderno PLEK de 100 hojas con
20 | cuadros pasta rigida 180 Q 350 Q 630.00 | 0.75267%
Cuaderno de Doble Lineas de 40
21 | Hojas 400 Q 150 Q 600.00 | 0.71683%
Cuaderno de Pasta Flexible de 40
22 | hojas PLEK PLUS 400 Q 150 Q 600.00 | 0.71683%
Cuaderno Plek Plus Doble Linea de
23 | 100 Hojas 134 Q 350 Q 469.00 | 0.56032%
Cuaderno Escolar Rayado Plek
24 | Plus de 40 hojas 300 Q 150 Q 450.00 | 0.53762%
Cuaderno Plek Plus sin Lineas de
25 | 100 Hojas 121 Q 350| Q 423.50 | 0.50596%
Cuaderno Cosido Pequefio Disney
26 | de Lineas de 80 Hojas 150 Q 250 Q 375.00 | 0.44802% 500/ C
Cuaderno Plel Plus con Lineas de 0
27 | 100 Hojas 107 Q 350| Q 374.50 | 0.44742%
Cuaderno con Cuadros Scolar de
28 | 100 Hojas 100 Q 350 Q 350.00 | 0.41815%
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Porcentaje

N . Existencias Costo Porcentaje ’de
o. Articulo di . . Costo Total articulos | Clase
isponibles Unitario de Uso en
inventario
Cuaderno Plek Plus de 100 hojas
29 | Doble Raya 100 Q 350 Q 350.00 | 0.41815%
Cuaderno sin Lineas de 100 Hojas
30 | PLEK 100 Q 350 Q 350.00 | 0.41815%
Cuadernos Doble Raya de 100
31 | hojas 100 Q 3.50| Q 350.00 | 0.41815%
Cuaderno con Cuadros de 40 hojas
32 | PLEKPLUS 200 Q 150 Q 300.00 | 0.35842%
Cuaderno de Pasta Flexible de 40
33 | hojas PLEK PLUS 200 Q 150 Q 300.00 | 0.35842%
Cuaderno Sin Lineas de 40 hojas
34 | PLEKPLUS 200 Q 150 Q 300.00 | 0.35842%
Cuaderno Engrapado Plek Plus de
35 | 100 hojas 81 Q 350| Q 283.50 | 0.33870%
Cuaderno de Doble Linea
36 | Engrapado #80 100 Q 250 Q 250.00 | 0.29868%
Cuaderno de 80 Hojas HISPASA de
37 | Lineas 90 Q 250 Q 225.00 | 0.26881%
Cuaderno de Doble Lineas de 40
38 | hojas 150 Q 150 Q 225.00 | 0.26881% 0
Cuaderno Taks de 40 hojas con 50 /° C
39 | lineas 150 Q 1.50| Q 225.00 | 0.26881%
Cuaderno con Lineas de 40 Hojas
40 | PLEK PLUS 109 Q 1.50| Q 163.50 | 0.19534%
Cuaderno con Cuadros de 40 Hojas
41 | PLEK PLUS 100 Q 1.50| Q 150.00 | 0.17921%
Cuaderno con Cuadros de 40 hojas
42 | PLEK PLUS 100 Q 1.50| Q 150.00 | 0.17921%
Cuaderno de Doble Lineas de 40
43 | hojas TAKS 100 Q 1.50 | Q 150.00 | 0.17921%
Cuaderno con Lineas de 40 hojas
44 | PLEK PLUS 100 Q 150 Q 150.00 | 0.17921%
Cuaderno Rayado HISPASA de 80
45 | hojas 50 Q 250| Q 125.00 | 0.14934%
Cuaderno Taks de 40 hojas Doble
46 | Lineas 64 Q 150 Q 96.00 | 0.11469%
Cuaderno Taks de 80 hojas Doble
47 | Lineas 8 Q 250 Q 20.00 | 0.02389%
Cuaderno con Cuadros de 100
48 | hojas 4 Q 350] Q 14.00 | 0.01673%
Q 83,701.50 100.00%

Fuente: Elaboracion propia con informacion obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005
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5.1.3 Clasificacion ABC
Cuadro 13

Cuadro de resumen ABC
Clasificacion de inventario de cuaderno
Comercializadora de Productos

Clase NO,' de Porceptaje de Total acumulado Porcentgjfa
Articulo Articulo de Inversion
A 1al 10 20 % Q 66,300.00 79.21 %
B 11 al 23 30 % Q 11,701.50 13.98 %
C 24 al 48 50 % Q 5,700.00 6.81 %
Total 48 100 % Q 83,701.50 100 %

Fuente: Elaboracion propia con informacion obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005

5.1.4 Grafica ABC

Grafica 11
Inversion de cuadernos en inventario
Comercializadora de Productos
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Fuente: Elaboracion propia con informacion obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005
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Al determinar la clasificacion por medio del Sistema ABC, se procede a

establecer el tipo de control a utilizar para cada clase.

a.

b.

Para los articulos clase A, los de menor cantidad pero de mayor
inversion en dinero, el control debe ser intenso, lo que implica
revisiones continuas de los niveles de inventario, asi también llevar
registro detallado y exacto de los mismos. Es decir que se deben de
vigilar frecuentemente, a veces continuamente. Por lo que los
cuadernos clasificados en A deben de controlarse y registrarse
conforme se den las ventas de los mismos, para ello se debera
habilitar libro de registro diario, en el que se debe llevar control de
ventas para realizar cuadre al final de cada dia e ingresar en hoja
electronica, para realizar el descargo correspondiente, con lo que
se podra contar con registros exactos de los cuadernos que
integran esta clase.

Para los articulos clase B, requeriran un control menos detallado, es
decir un registro intermedio entre A y C. Por lo que los cuadernos
clasificados en B deben de controlarse conforme se den las ventas
de los mismos y registrarse semanalmente en hoja electronica
creada para tal efecto, con ello contar con registros exactos de los
cuadernos que integran esta clase.

Para los articulos clase C, se podran revisar periodicamente los
registros. Es decir que no se controlan tan de cerca y su revision
podria ser una vez por mes o con menor frecuencia. Por lo que los
cuadernos clasificados en C deben de controlarse conforme se den
las ventas de los mismos y registrarse quincenalmente o
mensualmente en hoja electrénica creada para tal efecto, con ello

tener registros exactos de los cuadernos que integran esta clase.
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6. Recursos necesarios

6.1 Recursos Humanos como principal elemento dentro de cualquier

organizacion, tendra a cargo actividades como:

Realizar conteos fisicos de los productos y/o articulos en existencia.
Estara a cargo del personal operativo de la Comercializadora de
Productos, quienes lo realizaran cada vez que se requiera un nuevo
pedido.

Llevar registro de las compras ejecutadas a través de hoja electronica
creada para tal efecto (ver anexo Il). Estara a cargo del personal
operativo de la Comercializadora de Productos, quienes deben
realizarlo cada vez que se realicen compras.

Llevar control de las ventas realizadas por medio de hoja electronica
creada para tal efecto (ver anexo Il). Estara a cargo de los propietarios
de la Comercializadora de Productos, quienes lo realizaran cada vez
que ejecuten ventas.

Realizar proyecciones (prondsticos) de los productos y/o articulos a
requerir, tomando como base el método de minimos cuadrados que se
desarrollé en la presente propuesta. Estara a cargo de los propietarios
de la Comercializadora de Productos, quienes efectuaran los calculos
debidos cada vez que deseen realizar una compra.

Calcular las cantidades econdmicas a requerir de los productos y/o
articulos. Utilizando como base el sistema de tamafio de pedido fijo que
se desarroll6 en la presente propuesta. Estara a cargo de los
propietarios de la Comercializadora de Productos, quienes realizaran
calculos debidos cada vez que deseen realizar una compra.

Calcular los intervalos de tiempo y de seguridad de los productos y/o
articulos a requerir. Utilizando como base el sistema de intervalo de
pedido fijo que se desarroll6 en la presente propuesta. Estara a cargo

de los propietarios de la Comercializadora de Productos, quienes
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6.2

6.3

realizaran los calculos necesarios cada vez que deseen realizar una

compra.

Es importante que el personal de la Comercializadora de Productos,
asistan a cursos relacionados a inventarios, que son impartidos en el
Instituto Técnico de Capacitacion y Productividad (INTECAP).

Se hace la salvedad que el personal que integra actualmente la empresa
es suficiente, siendo necesario capacitarlos en lo referente a los controles
de ventas y de existencias que se proponen, los cuales deben de

implementarse.

Recursos Fisicos o Materiales: los cuales son indispensables para llevar
a cabo las operaciones de la empresa, dentro de éstos se encuentran los
siguientes, sefialando que para este caso no es necesario hacer inversion
en este tipo de recursos, ya que la Comercializadora de Productos cuenta
con ellos.

» |nstalaciones, entendiéndose éstas por la locacion que ocupa la
Comercializadora de Productos para llevar a cabo su labor de compra y
venta de articulos.

= Mobiliario y equipo, siendo éstos los que se utilizan para la colocacion
de los diferentes articulos que estan en espera de ser vendidos.

= Vehiculos, utilizados para compra a proveedores y venta de articulos a
consumidores finales.

» Software y hardware, utilizados para llevar registros de las compras,
ventas y existencias de productos terminados.

=  Otros.
Recursos Financieros: en lo referente a recurso humano y fisico, se

estima que el desembolso econdmico para implementar la presente

propuesta sera minimo, ya que se incurrira en gastos unicamente para la
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capacitacion del personal de la Comercializadora de Productos en lo
relacionado a inventarios. Asi también, deberan de abocarse al Instituto
Técnico de Capacitacion y Productividad (INTECAP) para informarse de la
programacion de los cursos y planificar el orden en que deben asistir los
empleados, ya que INTECAP es una institucion de apoyo en capacitacion
de recurso humano a precios accesibles y en algunos casos sin costo
alguno; se estima que la inversion estara en funcion del numero de
personas que asistan tal como se presenta en el siguiente cuadro.

Cuadro 14
Analisis de Costos
Comercializadora de Productos

Concepto Descripcidn r;eurzztc)lo Total
s 1 capacitacion
Capacitacionde | mensual paratodoel | 1 trimestre | Q.3,000.00
personal personal
(Q. 200.00 * 5 = Q.1,000.00)
Total Q. 3,000.00

Fuente: Elaboracion propia. Febrero 2006

7. Control

Los controles que se hacen necesarios para una adecuada planificacién y

control de los inventarios son:

a. Control previo: el cual se debe llevar antes de realizar cualquier compra,
es decir tener registros exactos de cada uno de los productos y/o articulos
que se tienen en inventario. Lo anterior se debe de llevar en hoja
electrénica creada para tal efecto (Registro y control de productos en
inventario -ver anexo 1l-) o en su defecto en tarjetas kardex (Kardex de
producto terminado -ver anexo lll-), con ello se tendra control detallado de

los articulos e inventario. Correspondera ejercerlo por el (los) vendedor
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b.

C.

(es), quienes seran los encargados de ingresar registros exactos a hoja
electrdnica.

Control concurrente: el que se debe de realizar a la hora de recibir los
productos de parte de proveedores; es decir actualizar los registros en
hoja electronica (Registro y control de productos en inventario) o en
tarjetas kardex. Correspondera ejercerlo por el (los) propietario (s) de la
empresa, quienes seran los encargados de realizar dicha actividad; lo
anterior servira para contar con registros exactos de los productos que se
compran y venden.

Control posterior: Se debera de llevar control por medio de conteos
fisicos de los productos en inventario; lo anterior para comparar lo
registrado en hoja electronica con lo que existe fisicamente, con el
objetivo de verificar si existen faltantes o si algunos presentan danos. Se
realizara de manera conjunta, tanto propietarios como personal de apoyo
(vendedores). Esto se debera de realizar cada mes o cuando sea

necesario.

Los controles anteriores son indispensables para poder contar con
registros exactos a la hora de realizar prondsticos y determinar cantidades

adecuadas a requerir.

8. Proceso para su implementacion

La secuencia que se debe seguir para una adecuada planificacion y control

de inventarios de productos terminados en la Comercializadora de Productos

es la siguiente:

a.
b.

Realizar inventario fisico, como punto de partida.
Ingresar a hoja electronica las existencias disponibles, incluyendo
compras recientes e inventario fisico. (ver anexo Il)

Ingresar a hoja electronica las ventas realizadas.
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d. Calcular inventario disponible (diferencia entre compras, existencias vy
ventas realizadas).

Obtener datos de ventas totales.

Obtener datos de ventas por producto.

Realizar prondstico de ventas totales.

> @ ™ o

Realizar prondstico de ventas por producto.

Calcular cantidad econdmica de pedido a requerir de acuerdo a la
demanda pronosticada.

j- Calcular el intervalo de tiempo entre cada pedido a realizar.

k. Calcular el inventario de seguridad para cada uno de los productos.

I. Implementar controles de los productos en existencia de acuerdo al
Analisis del Inventario ABC.

. Costo de manejo inventarios

A continuacién se presenta el analisis del costo de manejo de cuaderno de la
comercializadora de productos, el que esta en funcién de lo pronosticado y
tomando como base el modelo de tamafo de pedido fijo que se desarrollé en
la presente propuesta de tesis, se estima una inversion tal como se detalla en

el siguiente cuadro.

Cuadro 15
Costo de manejo de inventarios
Comercializadora de Productos

Propuesta de Inversion
Compras Unidades* Inversiéon Costo Total**
Cuaderno 40 hojas 12,960 Q. 19,440.00 Q. 246.22
Cuaderno 80 hojas 11,382 Q. 28,455.00 Q. 216.13
Cuaderno 100 hojas 6,413 Q. 22,445.50 Q. 121.85
Q. 70,340.50 Q. 584.20

* Qo (Cantidad econémica de pedido)
**Ver paginas 87, 90 y 93 de la presente tesis
Fuente: Elaboracion propia. Febrero 2006
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El cuadro anterior refleja un costo de manejo de inventarios acorde a las
caracteristicas, necesidades y expectativas de la unidad objeto de estudio. Es
importante mencionar que debido a la carencia de datos y a que los
propietarios desconocen de sistemas de inventarios, es dificil realizar una
comparacion de la situacion actual que afronta la comercializadora de
productos, sin embargo en la presente propuesta el costo de inversion se
estima que sera de Q. 70,340.50 en lo referente al rubro de cuaderno de 40,
80 y 100 hojas, teniendo un costo total anual de manejo del mismo de
Q. 584.20.
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CONCLUSIONES

La Comercializadora de Productos carece de una estructura organizacional y
de manuales administrativos, situacion que provoca ineficiencia operativa en
la realizacion de funciones y actividades.

La unidad de analisis no ha realizado prondsticos de venta de los productos
que comercializa, situacién que ha provocado que se realicen compras no
acordes a la demanda existente.

Los propietarios de la Comercializadora de Productos efectian compras
excesivas de los productos que comercializan, debido a que desconocen de
técnicas y modelos que le indiquen qué cantidad requerir y en que tiempo o
momento realizar los pedidos.

La carencia de registros y controles de los productos terminados en la
Comercializadora de Productos, provoca que no se cuente con datos exactos
que sirvan de base para realizar pronosticos de venta y que no se tenga
control de cada uno de los articulos que estan en espera de ser vendidos.

En la actualidad existen programas (software) que sirven para llevar registros
y controles de los productos en bodega que seria apropiado para la Unidad
de Analisis en el manejo de los inventarios, asi como aplicaciones para
calcular pronédsticos de demanda. Estos programas son simples de utilizar y
determinan de manera breve y confiable la informacidén que se requiere.

La Comercializadora de Productos posee dentro de sus inventarios el rubro
correspondiente a la parte de cuaderno en cantidades suficientes para cubrir
la demanda del siguiente periodo (2005-2006), por lo que no debe realizar

compras de dicho producto.
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RECOMENDACIONES

La Comercializadora de Productos debe formalizar su estructura
organizacional actual, sobre la base de la presente propuesta, con ello
establecer funciones y atribuciones para cada uno de los puestos de trabajo
que la conforman; para ello se deberd tomar en cuenta que en el anexo
numero VI se desarrollé la propuesta de descripcidn de puestos solo para el
personal de apoyo a la unidad objeto de estudio.

La unidad de analisis debe realizar prondstico de ventas de los productos que
comercializa, tomando como base el método de Regresion Lineal o Minimos
Cuadrados desarrollado en la presente propuesta. Asi mismo en el anexo
numero IV se desarroll6 el método de Regresion Lineal utilizando para ello,
calculadora financiera.

La Comercializadora de Productos debera evaluar e implementar el modelo
de Planificacién y Control de Inventarios de productos terminados que se
desarrollé en la presente propuesta de tesis, especificamente el sistema de
tamano de pedido fijo con el objetivo de tener mejor control de las cantidades
a requerir y de los intervalos de tiempo de cada pedido, a fin de minimizar el
costo de existencias en inventario y de satisfacer de mejor manera la
demanda existente.

Es conveniente que la unidad objeto de estudio lleve registros y controles de
los productos en inventario, por medio de hoja electronica creada para tal
efecto (ver anexo numero Il) a fin de subsanar dicha deficiencia en los
registros de los articulos terminados.

Se recomienda a la Comercializadora de Productos el uso del Sistema ABC
de inventarios, con el propdsito de tener y establecer controles estrictos de los
productos que se tienen en existencias de acuerdo al porcentaje de inversion

de los mismos.
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6.

Se recomienda a la Comercializadora de Productos cotizar programas para
inventarios y prondsticos de demanda, con el fin de sistematizar los procesos
de los productos que se tienen en inventario.

La unidad de analisis debera implementar los controles de inventarios que se
indican en la presente propuesta de tesis, con los que se llevaran registros
exactos para pronosticar la demanda y se minimizaran los costos por manejo
de los mismos.

La Comercializadora de Productos debera adoptar el sistema de inventarios
de tamafio de pedido fijo que se desarroll6 en la presente propuesta, debido a
que este modelo es el que se adapta a las caracteristicas de la empresa, para
ello debera considerar los recursos necesarios para su implementacion,
tomando en cuenta que se tiene como fortaleza que los costos a desembolsar
con la presente propuesta son minimos, comparados con el impacto de los
inventarios que posee.

Los propietarios y colaboradores de la Comercializadora de Productos
deberan de recibir cursos de capacitacion de control y manejo de inventarios,
para lo cual deben de abocarse a las oficinas del Instituto Técnico de
Capacitacion y Productividad (INTECAP) del Departamento del Quiché (7ma.
Calle 2-22 zona 1).

10.La Comercializadora de Productos debera implementar la presente propuesta

11.

de planificacion y control de inventarios con los demas productos que posee
en inventarios, a fin de requerir las cantidades adecuadas y en el mejor
momento, lo que permitira satisfacer la demanda existente.

En lo referente a cuaderno descontinuado, es conveniente que la
Comercializadora de Productos establezca estrategias de como recuperar el
dinero invertido en estos articulos, por lo que se recomienda realizar ventas
de acuerdo a como se den los ingresos de los productos a bodega, es decir
articulos primero en comprar, articulos primero en vender. Por ende los
propietarios deben dar instrucciones precisas a sus colaboradores de como

hacer rotar la mercaderia.
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12.Se debe considerar y/o estar pendiente de la humedad de las bodegas para
que no afecte la mercaderia, por lo que se recomienda a los propietarios
vigilar la limpieza de éstas y supervisar la colocaciéon de los articulos en las
estanterias para que los mismos no se doblen parcial o totalmente.

13.Se debera tener control estricto por parte de los propietarios, cada vez que se

reciba mercaderia con el fin de verificar su debida colocacion.
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ANEXO |

Sistema de Inventarios ABC.
Comercializadora de Productos

1. Darle valor porcentual a cada uno de los articulos de relacion a su costo

Porcentaje de

Total en

No. Articulo en inventario uso Quetzales
acumulado
1 Cuaderno 14.70487% Q 120,299.00
2 Lapices 6.93320% Q 56,719.75
3 Folder 4.26442% Q 34,886.80
4 Lapiceros 3.84932% Q 31,490.89
5 Crayones 3.51697% Q 28,772.00
6 Papel bond 3.44663% Q 28,196.50
7 Marcadores 2.48219% Q 20,306.50
8 Hojas 2.43671% Q 19,934.50
9 Laminas varios 2.36594% Q 19,355.50
10 | Cartulina 2.20758% Q 18,060.00
11 | Minas 1.77487% Q 14,520.00
12 | Reglas 1.57782% Q 12,908.00
13 | Diccionarios 1.56059% Q 12,767.00
14 | Libros varios autores 1.45131% Q 11,873.00
15 | Caja tijeras 1.42063% Q 11,622.00
16 | Cartoncillo 1.38811% Q 11,356.00
17 | Juegos geometria 1.35745% Q 11,105.12
18 | Sacapuntas 1.34661% Q 11,016.50
19 |Block’s 1.24966% Q 10,223.30
20 |Paleta para helados 1.21014% Q 9,900.00
21 |Yeso 1.05319% Q 8,616.00
22 |Libros empastados 1.04616% Q 8,558.50
23 | Cuaderno mapas 1.04402% Q 8,541.00
24 | Mini crayon 1.01700% Q 8,320.00
25 | Papel lustre 0.96566% Q 7,900.00
26 | Bolsas manila 0.88010% Q 7,200.00
27 | Celoceda 0.85565% Q 7,000.00
28 | Cartuchos de tinta 0.84187% Q 6,887.25
29 |Boligrafos 0.65629% Q 5,369.00
30 |Cartapacios 0.78237% Q 6,400.50
31 | Borradores 0.74879% Q 6,125.75
32 |Libretas 0.74332% Q 6,081.00
33 | Papel construccién 0.64376% Q 5,266.50
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34 | Silicon 0.63514% Q 5,196.00
35 |[Tijeras 0.62683% Q 5,128.00
36 | Papel espaiiol 0.58062% Q 4,750.00
37 | Zanders T 2000 Print 90 g/m2 pintura para tela 0.58062% Q 4,750.00
38 | Corrector 0.55853% Q 4,569.30
39 |Fommy 0.55495% Q 4,540.00
40 |Rollos de masquin type 0.54896% Q 4,491.00
41 | Cajas marcadores 0.53277% Q 4,358.50
42 | Cuaderno punta roja 0.52378% Q 4,285.00
43 | Resmas papel bond 0.50667% Q 4,145.00
44 | Clips 0.48833% Q 3,995.00
45 | Cuaderno escritura 0.46951% Q 3,841.00
46 | Crema para manos y cuerpo 0.45134% Q 3,692.40
47 | Engrapadoras 0.44696% Q 3,656.50
48 | Etiquetas adhesivas 0.44280% Q 3,622.50
49 | Obras 0.41994% Q 3,435.50
50 | Mueble computadora 0.41560% Q 3,400.00
51 | Estuche para molde de letras 0.40326% Q 3,299.00
52 | Cassette de video 0.40261% Q 3,293.75
53 | Compases 0.39354% Q 3,219.50
54 | Estuche marcadores 0.37346% Q 3,055.21
55 |Libros 0.36774% Q 3,008.45
56 | Pliegos de Fommy 0.36377% Q 2,976.00
57 | Cuadernillos 0.35925% Q 2,939.00
58 | Frascos de tinta para marcador 0.35161% Q 2,876.50
59 | Molde para letras 0.34929% Q 2,857.50
60 | Cajas disquetes 0.34666% Q 2,836.00
61 | Cuaderno Progresiva 0.33529% Q 2,743.00
62 |Sobres 0.33380% Q 2,730.75
63 | Ojos plastico 0.30803% Q 2,520.00
64 |Biblias 0.30559% Q 2,500.00
65 | Perforadores 0.30168% Q 2,468.00
66 | Cuchillas 0.28774% Q 2,354.00
67 |Acuarelas 0.28719% Q 2,349.50
68 | Tarjeta cumpleafios 0.28102% Q 2,299.00
69 | Papel manila 0.27503% Q 2,250.00
70 | Archivadores 0.27289% Q 2,232.50
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71 | Fundas plastico 0.27198% Q 2,225.00
72 | Estuche diamantina 0.26990% Q 2,208.00
73 | Cuadernos caligrafia 0.25712% Q 2,103.50
74 | Portaminas 0.24918% Q 2,038.50
75 | Papel kraft 0.24447% Q 2,000.00
76 |Resistol 0.23147% Q 1,893.60
77 | Cajas oleo 0.22724% Q 1,859.00
78 | Cuaderno asistencia 0.22461% Q 1,837.50
79 | Almohadilla 0.21410% Q 1,751.50
80 |Tintas para impresora 0.21128% Q 1,728.50
81 | Papel crepe 0.20756% Q 1,698.00
82 |Tape 0.20682% Q 1,692.00
83 | Cajas de crayones 0.20215% Q 1,653.80
84 | Ganchos para folder 0.19873% Q 1,625.75
85 | Cajas lapiceros 0.19643% Q 1,607.00
86 | Papel para regalo 0.19558% Q 1,600.00
87 |Recibos 0.19558% Q 1,600.00
88 | Calculadora 0.19405% Q 1,587.50
89 | Cajas minas 0.19069% Q 1,560.00
90 | Papel carbén 0.18947% Q 1,550.00
91 | Cajas discos 0.18824% Q 1,540.00
92 | Silla secretarial 0.18335% Q 1,500.00
93 | Talonarios (Recibos, vales) 0.18097% Q 1,480.50
94 | Papel copia 0.17724% Q 1,450.00
95 | Temperas 0.16985% Q 1,389.50
96 | Tablas con broche 0.15995% Q 1,308.50
97 | Cajas de Grapas 0.15814% Q 1,293.75
98 |Barras Silicon 0.15279% Q 1,250.00
99 |Posit 0.15261% Q 1,248.50
100 | Cuaderno Solfa 0.14931% Q 1,221.50
101 | Fasteners 0.14901% Q 1,219.00
102 | Mochilas 0.14668% Q 1,200.00
103 | Cajas de clips 0.14320% Q 1,171.50
104 | Modelina 0.14161% Q 1,158.50
105 | Papel esmaltado 0.12835% Q 1,050.00
106 | Plasticina 0.12835% Q 1,050.00
107 | Cintas para impresora 0.12664% Q 1,036.00
108 | Fichas 0.12468% Q 1,020.00
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109 | Cajas pintura para serigrafia 0.12285% Q 1,005.00
110 | Archivo 0.12224% Q 1,000.00
111 | Plasticola 0.12034% Q 984.50
112 | Cajas VHS 0.11307% Q 925.00
113 |Liquido corrector 0.11001% Q 900.00
114 | Tarjeta kardex 0.10390% Q 850.00
115 | Duroport 0.10268% Q 840.00
116 | Cuaderno Actas, etc 0.10146% Q 830.00
117 | Agendas 0.09718% Q 795.00
118 | Bajalenguas 0.09412% Q 770.00
119 | Identificadores/gafetes 0.09376% Q 767.00
120 |Frascos de goma 0.08476% Q 693.40
121 | Cajas sacagrapas 0.08343% Q 682.50
122 | Discos blanco 0.08343% Q 682.50
123 | Selladores 0.08104% Q 663.00
124 | Método caligrafia 0.08068% Q 660.00
125 | Gel 0.07970% Q 652.00
126 | Cajas broches 0.07909% Q 647.00
127 | Diplomas reconocimiento 0.07401% Q 605.50
128 | Sumadora 0.07071% Q 578.50
129 |Leitz 0.06747% Q 552.00
130 | Escritorio 0.06723% Q 550.00
131 | Quemador de discos 0.06723% Q 550.00
132 | Cuentos 0.06631% Q 542.50
133 | Resaltadores fosforesentes 0.06528% Q 534.05
134 | Folletos 0.06375% Q 521.50
135 | Perfumes 0.06142% Q 502.50
136 | Stick adhesivo 0.06112% Q 500.00
137 | Carpetas plasticas 0.06069% Q 496.50
138 | Frascos resistél 0.06045% Q 494.55
139 | Estuche geometria 0.06008% Q 491.50
140 | Juego transportador 0.06002% Q 491.00
141 | Frascos brillantina 0.05959% Q 487.50
142 | Type 0.05800% Q 474.50
143 | Acetatos 0.05653% Q 462.50
144 | Cepillo dental 0.05641% Q 461.50
145 | Cajas cinta maquina 0.05611% Q 459.00
146 | Cuaderno asistencia 0.05605% Q 458.50
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147 | Botes de lapicero 0.05501% Q 450.00
148 | Cuaderno multimaterias 0.05391% Q 441.00
149 | Glitter 0.05354% Q 438.00
150 | Dispensador Tape 0.05281% Q 432.00
151 | Goma 0.05134% Q 420.00
152 | Caja tachuela 0.05091% Q 416.50
153 | Papel periddico 0.04853% Q 397.00
154 | Plastilina 0.04706% Q 385.00
155 | Aimanaque escuela para todos 0.04584% Q 375.00
156 | Disquete 1.44 MB 0.04462% Q 365.00
157 | Lapiz adeshivo 0.04437% Q 363.00
158 | Papel calco 0.04400% Q 360.00
159 | Pastas para ariel cover 0.04278% Q 350.00
160 | Cajas Rapidégrafos 0.04125% Q 337.50
161 | Cajas gancho de ropa 0.04070% Q 333.00
162 | Frascos tinta para marcador 0.04061% Q 332.25
163 | Cintas para maquina 0.03991% Q 326.50
164 | Pegamento 0.03979% Q 325.50
165 | Caligrafia facil 0.03850% Q 315.00
166 | Cajas para pollo 0.03820% Q 312.50
167 |Cd's 0.03667% Q 300.00
168 | Cintas para calculadora 0.03575% Q 292.50
169 | Estuche rotuladores 0.03551% Q 290.50
170 | Estuche finger Paint 0.03545% Q 290.00
171 | Cuaderno 5 colores Twin Loop 0.03520% Q 288.00
172 | Bolsas sello hermético 0.03484% Q 285.00
173 | Archivos Tamafo Oficio BANTEX 0.03484% Q 285.00
174 | Cuaderno contabilidad 0.03361% Q 275.00
175 | Globo geografico 0.03361% Q 275.00
176 | Separador 5 colores 0.03294% Q 269.50
177 | Frascos silicon liquido 0.03267% Q 267.25
178 | Shampoo 0.03200% Q 261.75
179 | Cuaderno para escritura comercial 0.03178% Q 260.00
180 |Llaveros 0.03178% Q 260.00
181 | Papel mantequilla 0.03178% Q 260.00
182 | Papel marginado 0.03056% Q 250.00
183 | Plantillas de letras 0.03013% Q 246.50
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184 | Proyeso 0.02983% Q 244.00
185 | Acondicionadores 0.02946% Q 241.00
186 | Précticas caligrafia 0.02940% Q 240.50
187 | Cajas para archivar tarjetas 0.02934% Q 240.00
188 |Plumas 0.02934% Q 240.00
189 | Sincronizador 0.02750% Q 225.00
190 | Stencil 0.02750% Q 225.00
191 | Mouse 0.02640% Q 216.00
192 | Bolsa carton corrugado 0.02494% Q 204.00
193 | Pistolas silicén 0.02494% Q 204.00
194 | Reloj pared 0.02445% Q 200.00
195 | Humedecedor dedos 0.02390% Q 195.50
196 | Rollos tape 0.02274% Q 186.00
197 | Cuaderno ortocaligrafia 0.02249% Q 184.00
198 | Cuaderno caligrafia Celeste de Espada 0.02225% Q 182.00
199 | Estuche de crema acondicionadora, reloj y tazas 0.02200% Q 180.00
200 | Camara fotografica 0.02139% Q 175.00
201 | Rodillo para etiquetadora 0.02054% Q 168.00
202 | Paquetes de hojas bond 0.01944% Q 159.00
203 | Adaptadores 0.01834% Q 150.00
204 | Pintura vinilica/hule 0.01834% Q 150.00
205 | Spray 0.01736% Q 142.00
206 | Rapidografos 0.01687% Q 138.00
207 | Pasta dental 0.01650% Q 135.00
208 | Protectores hojas 0.01604% Q 131.25
209 | Libro popol vuh 0.01528% Q 125.00
210 | Afila minas 0.01393% Q 114.00
211 | Estuche de crayones factis 12 colores 0.01386% Q 113.40
212 |Limpiadores 0.01376% Q 112.55
213 | Contometros 0.01369% Q 112.00
214 | Estuches boligrafo 0.01369% Q 112.00
215 | Caja marcador pizarrén 0.01345% Q 110.00
216 | Rodillo para sumadora 0.01283% Q 105.00
217 | Estuche pegamento 0.01228% Q 100.50
218 | Gorgoritos 0.01222% Q 100.00
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219 | Sellador 0.01192% Q 97.50
220 | Caja Lapiceros pointer 0.01173% Q 96.00
221 | Codigo comercio 0.01100% Q 90.00
222 | Estuche pritt sacapuntas y lapiz 0.01100% Q 90.00
223 | Filtros para pantalla 0.01100% Q 90.00
224 | Ley de Transito y su Reglamento 0.01100% Q 90.00
225 | Manual Caligrafia 0.01100% Q 90.00
226 | Estuche evins colors 0.01063% Q 87.00
227 | Capas Nylon 0.00978% Q 80.00
228 |Bolsas hule 0.00960% Q 78.50
229 | Repuestos varios 0.00935% Q 76.50
230 |Animales 0.00917% Q 75.00
231 | Broches latonados 0.00917% Q 75.00
232 | Estuche de portaminas 0.00886% Q 72.50
233 | Poster 0.00856% Q 70.00
234 | Caja de double clip 0.00807% Q 66.00
235 | Cuaderno mayor 0.00807% Q 66.00
236 | Talonarios hojas tamario carta 0.00795% Q 65.00
237 | Abacos 0.00764% Q 62.50
238 | Estuche para discos capacidad 20 unidades 0.00733% Q 60.00
239 | Pinceles 0.00733% Q 60.00
240 | Pastas plasticas 0.00727% Q 59.50
241 | Cajas plastipastel 0.00715% Q 58.50
242 | Locion de Cuerpo 0.00672% Q 55.00
243 | Pega scolar 0.00660% Q 54.00
244 | Estuche para disco 0.00642% Q 52.50
245 | Paquetes masking tape 0.00636% Q 52.00
246 | Tubos pegamento Tiancheng 0.00636% Q 52.00
247 | Chinchetas Variadas Push Pins 0.00611% Q 50.00
248 | Escalimetro 0.00611% Q 50.00
249 | Clearnote C114 Self-Stick 0.00489% Q 40.00
250 | Estuche pinceles 0.00477% Q 39.00
251 | Caja cepillos 0.00471% Q 38.50
252 | Cajas doble clips 0.00452% Q 37.00
253 | Estuche Bigudies para tintes permanentes 0.00440% Q 36.00
254 | Limpia disquetera 0.00440% Q 36.00
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255 | Estuche sacapuntas Merletto 0.00428% Q 35.00
256 | Regleta 0.00428% Q 35.00
257 | Cuaderno para planilla 0.00385% Q 31.50
258 | Transportadores 0.00348% Q 28.50
259 | Caja juegos con reglas Fancy family 0.00342% Q 28.00
260 |Bic Conte HB 0.00306% Q 25.00
261 |DVD TDK 4X 120 minutos video 0.00306% Q 25.00
262 | Lapiceros 4 colores 0.00293% Q 24.00
263 | Cajas Binder Clips 0.00275% Q 22.50
264 |Jabon 0.00257% Q 21.00
265 | Practi lima para pies 0.00257% Q 21.00
266 | Estuche para disquete 0.00244% Q 20.00
267 | Papel para fax 0.00244% Q 20.00
268 | Ganchos 0.00244% Q 20.00
269 |Pilot G-1 0.00232% Q 19.00
270 | Papel china 0.00224% Q 18.30
271 | Estuche pegamento fosforecente 0.00217% Q 17.75
272 |Linterna 0.00202% Q 16.50
273 | Botecito crayon Faber Castell 0.00199% Q 16.25
274 | Estuche regla y lapiz 0.00177% Q 14.50
275 | Caja transportadores Baco 0.00171% Q 14.00
276 | Estuche minas 0,7 mm HB faber castell 0.00171% Q 14.00
277 | Caja rapidografos 0.00150% Q 12.25
278 | Juegos separador 0.00141% Q 11.50
279 | Botes navajas 0.00134% Q 11.00
280 | Caja de molde de letras 0.00104% Q 8.50
281 | Cajas portaminas pointer 24 piezas 0.00092% Q 7.50
282 | Frascos de Pegamento Blanco Junior 0.00043% Q 3.50
283 | Lana diferentes colores 0.00031% Q 2.50
TOTAL 100% Q 818,089.62

Fuente: Elaboracién propia con informacién obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005
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2. Asignacion de clase de acuerdo al valor porcentual

Porcentaje
Volumen Porcentaje del de
No. Articulo en inventario anual en valor anual en | articulos | CLASE
Quetzales Quetzales en
inventario
1 | Cuaderno 120,299.00 0.147049
2 |Lapices 56,719.75 0.069332
3 |Félder 34,886.80 0.042644
4 |Lapiceros 31,490.89 0.038493
5 |Crayones 28,772.00 0.035170
6 |Papel bond 28,196.50 0.034466
7 |Marcadores 20,306.50 0.024822
8 |Hojas 19,934.50 0.024367
9 |Laminas varios 19,355.50 0.023659
10 | Cartulina 18,060.00 0.022076
11 |Minas 14,520.00 0.017749
12 |Reglas 12,908.00 0.015778
13 | Diccionarios 12,767.00 0.015606
14 |Libros varios autores 11,873.00 0.014513
15 | Caja tijeras 11,622.00 0.014206
16 | Cartoncillo 11,356.00 0.013881
17 | Juegos geometria 11,105.12 0.013574
18 | Sacapuntas 11,016.50 0.013466 20% | A
19 |Block’'s 10,223.30 0.012497
20 |Paleta para helados 9,900.00 0.012101
21 |Yeso 8,616.00 0.010532
22 | Libros empastados 8,558.50 0.010462
23 | Cuaderno mapas 8,541.00 0.010440
24 | Mini crayén 8,320.00 0.010170
25 |Papel lustre 7,900.00 0.009657
26 |Bolsas manila 7,200.00 0.008801
27 |Celoceda 7,000.00 0.008557
28 | Cartuchos de tinta 6,887.25 0.008419
29 |Boligrafos 5,369.00 0.006563
30 | Cartapacios 6,400.50 0.007824
31 | Borradores 6,125.75 0.007488
32 |Libretas 6,081.00 0.007433
33 | Papel construccion 5,266.50 0.006438
34 | Silicén 5,196.00 0.006351
35 |Tijeras 5,128.00 0.006268
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36 | Papel espanol 4,750.00 0.005806

37 |4anders T 2000 Print 90 4,750.00 0.005806

g/m2 pintura para tela

38 | Corrector 4,569.30 0.005585

39 | Fommy 4,540.00 0.005550

40 |Rollos de masquin type 4,491.00 0.005490

41 | Cajas marcadores 4,358.50 0.005328

42 | Cuaderno punta roja 4,285.00 0.005238

43 |Resmas papel bond 4,145.00 0.005067

44 | Clips 3,995.00 0.004883

45 | Cuaderno escritura 3,841.00 0.004695

46 | Crema para manos y cuerpo 3,692.40 0.004513 20% A
47 |Engrapadoras 3,656.50 0.004470

48 |Etiquetas adhesivas 3,622.50 0.004428

49 | Obras 3,435.50 0.004199

50 | Mueble computadora 3,400.00 0.004156

51 | Estuche para molde de letras 3,299.00 0.004033

52 | Cassette de video 3,293.75 0.004026

53 | Compases 3,219.50 0.003935

54 | Estuche marcadores 3,055.21 0.003735

55 |Libros 3,008.45 0.003677

56 |Pliegos de Fommy 2,976.00 0.003638

57 | Cuadernillos 2,939.00 0.003593

5g | Frascos de finta para 2,876.50 0.003516

marcador

59 | Molde para letras 2,857.50 0.003493

60 | Cajas disquets 2,836.00 0.003467

61 | Cuaderno Progresiva 2,743.00 0.003353

62 | Sobres 2,730.75 0.003338

63 | Ojos plastico 2,520.00 0.003080 30% B
64 |Biblias 2,500.00 0.003056

65 | Perforadores 2,468.00 0.003017

66 | Cuchillas 2,354.00 0.002877

67 |Acuarelas 2,349.50 0.002872

68 | Tarjeta cumpleafios 2,299.00 0.002810

69 | Papel manila 2,250.00 0.002750
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70 | Cuadernos caligrafia 2,103.50 0.002571

72 | Portaminas 2,038.50 0.002492

74 | Papel kraft 2,000.00 0.002445

76 | Resistol 1,893.60 0.002315

77 |Cajas oleo 1,859.00 0.002272

78 | Cuaderno asistencia 1,837.50 0.002246

79 | Almohadilla 1,751.50 0.002141

80 |Tintas para impresora 1,728.50 0.002113

81 | Papel crepe 1,698.00 0.002076

82 |Tape 1,692.00 0.002068

83 | Cajas de crayones 1,653.80 0.002022

84 | Ganchos para folder 1,625.75 0.001987

85 | Cajas lapiceros 1,607.00 0.001964

86 | Papel para regalo 1,600.00 0.001956

87 | Recibos 1,600.00 0.001956

88 | Calculadora 1,587.50 0.001940

89 |Cajas minas 1,560.00 0.001907 30% B
90 |Papel carbén 1,550.00 0.001895

91 | Cajas discos 1,540.00 0.001882

92 | Silla secretarial 1,500.00 0.001834

93 | Talonarios (Recibos, vales) 1,480.50 0.001810

94 | Papel copia 1,450.00 0.001772

95 | Temperas 1,389.50 0.001698

96 | Tablas con broche 1,308.50 0.001599

97 | Cajas de Grapas 1,293.75 0.001581

98 |Barras Silicon 1,250.00 0.001528

99 | Posit 1,248.50 0.001526

100 | Cuaderno Solfa 1,221.50 0.001493

101 | Fasteners 1,219.00 0.001490

102 | Mochilas 1,200.00 0.001467

103 | Cajas de clips 1,171.50 0.001432

104 | Modelina 1,158.50 0.001416

105 | Papel esmaltado 1,050.00 0.001283

106 | Plasticina 1,050.00 0.001283
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107 | Cintas para impresora 1,036.00 0.001266

108 | Fichas 1,020.00 0.001247

109 | Cajas pintura para serigrafia 1,005.00 0.001228

110 | Archivo 1,000.00 0.001222

111 | Plasticola 984.5 0.001203

112 | Cajas VHS 925.00 0.001131

113 | Liquido corrector 900.00 0.001100

114 | Tarjeta kardex 850.00 0.001039

115 | Duroport 840.00 0.001027

116 | Cuaderno Actas, etc 830.00 0.001015

117 | Agendas 795.00 0.000972

118 | Bajalenguas 770.00 0.000941

119 | Identificadores/gafetes 767.00 0.000938

120 | Frascos de goma 693.40 0.000848

121 | Cajas sacagrapas 682.50 0.000834

122 | Discos blanco 682.50 0.000834

123 | Selladores 663.00 0.000810

124 | Método caligrafia 660.00 0.000807 ‘ 0 H ‘
125 | Gel 652.00 0.000797 30A’ B
126 | Cajas broches 647.00 0.000791

127 | Diplomas reconocimiento 605.50 0.000740

128 | Sumadora 578.50 0.000707

129 | Leitz 552.00 0.000675

130 | Escritorio 550.00 0.000672

131 | Quemador de discos 550.00 0.000672

132 | Cuentos 542.50 0.000663

133 | Resaltadores fosforescentes 534.05 0.000653

134 | Folletos 521.50 0.000637

135 | Perfumes 502.50 0.000614

136 | Stick adhesivo 500.00 0.000611

137 | Carpetas plasticas 496.50 0.000607

138 | Frascos resistol 494.55 0.000605

139 | Estuche geometria 491.50 0.000601

140 | Juego transportador 491.00 0.000600

141 | Frascos brillantina 487.50 0.000596

142 | Type 474.50 0.000580
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143 | Acetatos 462.50 0.000565
144 | Cepillo dental 461.50 0.000564
145 | Cajas cinta maquina 459.00 0.000561
146 | Cuaderno asistencia 458.50 0.000560
147 | Botes de lapicero 450.00 0.000550
148 | Cuaderno multimaterias 441.00 0.000539
149 | Glitter 438.00 0.000535
150 | Dispensador Tape 432.00 0.000528
151 | Goma 420.00 0.000513
152 | Caja tachuela 416.50 0.000509
153 | Papel periddico 397.00 0.000485
154 | Plastilina 385.00 0.000471
155 Almanaque escuela para 375.00 0.000458

todos
156 | Disquet 1.44 MB 365.00 0.000446
157 | Lapiz adeshivo 363.00 0.000444
158 | Papel calco 360.00 0.000440
159 | Pastas para ariel cover 350.00 0.000428 ‘ 0 H ‘
160 | Cajas Rapidografos 337.50 0.000413 50 /0 C
161 | Cajas gancho de ropa 333.00 0.000407
162 | Frascos tinta para marcador 332.25 0.000406
163 | Cintas para maquina 326.50 0.000399
164 | Pegamento 325.50 0.000398
165 | Caligrafia facil 315.00 0.000385
166 | Cajas para pollo 312.50 0.000382
167 | Cd's 300.00 0.000367
168 | Cintas para calculadora 292.50 0.000358
169 | Estuche rotuladores 290.50 0.000355
170 | Estuche finger Paint 290.00 0.000354
171 Cuaderno 5 colores Twin 288.00 0.000352

Loop
172 | Bolsas sello hermético 285.00 0.000348

Archivos Tamano Oficio
173 | BANTEX 285.00 0.000348
174 | Cuaderno contabilidad 275.00 0.000336
175 | Globo geografico 275.00 0.000336
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Porcentaje

Volumen Porcentaje del de
No. Articulo en inventario anual en valor anual en | articulos |CLASE
Quetzales Quetzales en
inventario

176 | Separador 5 colores 269.50 0.000329

177 | Frascos silicon liquido 267.25 0.000327

178 | Shampoo 261.75 0.000320

179 Cuaderpo para escritura 260.00 0.000318

comercial

180 | Llaveros 260.00 0.000318

181 | Papel mantequilla 260.00 0.000318

182 | Papel marginado 250.00 0.000306

183 | Plantillas de letras 246.50 0.000301

184 | Proyeso 244.00 0.000298

185 | Acondicionadores 241.00 0.000295

186 | Practicas caligrafia 240.50 0.000294

187 | Cajas para archivar tarjetas 240.00 0.000293

188 | Plumas 240.00 0.000293

189 | Sincronizador 225.00 0.000275

190 | Stencil 225.00 0.000275

191 | Mouse 216.00 0.000264

192 | Bolsa carton corrugado 204.00 0.000249 ‘ 0 H ‘
193 | Pistolas silicon 204.00 0.000249 50 /0 C
194 | Reloj pared 200.00 0.000244

195 | Humedecedor dedos 195.50 0.000239

196 | Rollos tape 186.00 0.000227

197 | Cuaderno ortocaligrafia 184.00 0.000225

198 g:fzi%g‘gaca"graf'a Celeste 182.00 0.000222

Estuche de crema

199 acondicionadora, reloj y tazas 180.00 0.000220

200 | Camara fotografica 175.00 0.000214

201 | Rodillo para etiquetadora 168.00 0.000205

202 | Paquetes de hojas bond 159.00 0.000194

203 | Adaptadores 150.00 0.000183

204 | Pintura vinilica/hule 150.00 0.000183

205 | Spray 142.00 0.000174

206 | Rapidografos 138.00 0.000169

207 | Pasta dental 135.00 0.000165

208 | Protectores hojas 131.25 0.000160
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Porcentaje

Volumen Porcentaje del de
No. Articulo en inventario anual en valor anual en | articulos |CLASE
Quetzales Quetzales en
inventario

209 | Libro popol vuh 125.00 0.000153
210 | Afila minas 114.00 0.000139
211 Estuche de crayones factis 113.40 0.000139

12 colores
212 | Limpiadores 112.55 0.000138
213 | Contémetros 112.00 0.000137
214 | Estuches boligrafo 112.00 0.000137
215 | Caja marcador pizarrén 110.00 0.000134
216 | Rodillo para sumadora 105.00 0.000128
217 | Estuche pegamento 100.50 0.000123
218 | Gorgoritos 100.00 0.000122
219 | Sellador 97.50 0.000119
220 | Caja Lapiceros pointer 96.00 0.000117
221 | Cédigo comercio 90.00 0.000110
222 E‘Spti‘fhe pritt sacapuntas y 90.00 0.000110
223 | Filtros para pantalla 90.00 0.000110

Ley de Transito y su o
224 Reélamento y 90.00 0.000110 ‘ 50% H C ’
225 | Manual Caligrafia 90.00 0.000110
226 | Estuche evins colors 87.00 0.000106
227 | Capas Nylon 80.00 0.000098
228 | Bolsas hule 78.50 0.000096
229 | Repuestos varios 76.50 0.000094
230 | Animales 75.00 0.000092
231 | Broches latonados 75.00 0.000092
232 | Estuche de portaminas 72.50 0.000089
233 | Poster 70.00 0.000086
234 | Caja de double clip 66.00 0.000081
235 | Cuaderno mayor 66.00 0.000081

Talonarios hojas tamafo
236 |carta 65.00 0.000079
237 | Abacos 62.50 0.000076

Estuche para discos
238 capacida% 20 unidades 60.00 0.000073
239 | Pinceles 60.00 0.000073
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Porcentaje

Volumen Porcentaje del de
No. Articulo en inventario anual en valor anual en | articulos CLASE
Quetzales Quetzales en
inventario

240 | Pastas plasticas 59.50 0.000073
241 | Cajas plastipastel 58.50 0.000072
242 | Locién de Cuerpo 55.00 0.000067
243 | Pega scolar 54.00 0.000066
244 | Estuche para disco 52.50 0.000064
245 | Paquetes masking tape 52.00 0.000064
246 | Tubos pegamento Tiancheng 52.00 0.000064
247 | Chinchetas Variadas Push Pins 50.00 0.000061
248 | Escalimetro 50.00 0.000061
249 | Clearnote C114 Self-Stick 40.00 0.000049
250 | Estuche pinceles 39.00 0.000048
251 | Caja cepillos 38.50 0.000047
252 | Cajas doble clips 37.00 0.000045
253 Estuche Bigudies para tintes 36.00 0.000044

permanentes
254 | Limpia disketera 36.00 0.000044
255 | Estuche sacapuntas Merletto 35.00 0.000043
256 | Regleta 35.00 0.000043 ‘ 0 H ‘
257 | Cuaderno para planilla 31.50 0.000039 50 /0 C
258 | Transportadores 28.50 0.000035
259 Cajgjuegos con reglas Fancy 28.00 0.000034

family
260 | Bic Conte HB 25.00 0.000031
261 | DVD TDK 4X 120 minutos 25.00 0.000031

video
262 | Lapiceros 4 colores 24.00 0.000029
263 | Cajas Binder Clips 22.50 0.000028
264 | Jabon 21.00 0.000026
265 | Practi lima para pies 21.00 0.000026
266 | Estuche para disquet 20.00 0.000024
267 | Papel para fax 20.00 0.000024
268 | Ganchos 20.00 0.000024
269 | Pilot G-1 19.00 0.000023
270 | Papel china 18.30 0.000022
271 | Estuche pegamento 17.75 0.000022

fosforecente
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Porcentaje

Volumen Porcentaje del de
No. Articulo en inventario anual en valor anual en | articulos | CLASE
Quetzales Quetzales en
inventario

272 |Linterna 16.50 0.000020
273 | Botecito crayon Faber Castell 16.25 0.000020
274 | Estuche regla y lapiz 14.50 0.000018
275 | Caja transportadores Baco 14.00 0.000017
276 Estuche minas 0,7 mm HB 14.00 0.000017

faber castell
277 | Caja rapidégrafos 12.25 0.000015
278 | Juegos separador 11.50 0.000014 ‘ 50% H C
279 | Botes navajas 11.00 0.000013
280 | Caja de molde de letras 8.50 0.000010
281 C_ajas portaminas pointer 24 750 0.000009

piezas
282 Frascos de_Pegamento 3,50 0.000004

Blanco Junior
283 | Lana diferentes colores 2.50 0.000003

TOTAL Q. 818,089.62 1.000000

Fuente: Elaboracion propia con informacién obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005
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3. Clasificacion ABC

Cuadro de resumen ABC
Clasificacion de productos en inventario
Comercializadora de Productos

Clase No. de |Porcentaje de Total acumulado Porcentaje
Articulo Articulo de Inversién
A 1al 57 20 % Q 681,224.47| 83.27 %

B 58 al 142 30 % Q 114,142.15| 13.95%
C 143 al 283 50 % Q 22,723.00 2.78%
Total 48 100 % Q 818,089.62 100 %

Fuente: Elaboracion propia con informacién obtenida en la investigacion de campo. Abril 2005

4. Grafica ABC

Inversion de Productos en Inventario
Comercializadora de Productos

825,000 100%
800,000 100%
750,000 97.22%
700,000
650,000 83.27%
600,000 75%
550,000
500,000
450,000
400,000 50%
350,000
300,000, A
250,000
200,000 25%
150,000
100,000 13.95%
50,000 B

Valor en Quetzales

Porcentaje de Inversion

T 2.78%
0 25 57| 75| 125 142| 150| 200| 250| 283
Porcentaje de Articulos

Fuente: Elaboracién propia con informacion obtenida en la investigaciéon de campo. Abril 2005
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ANEXO Il

Registro y control de productos en inventario

Hoja en Excel

E3 Microsoft Excel - Registro y Control Productos
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ANEXO Il

Kardex de producto terminado

Tarjeta Kardex de productos en inventario “Comercializadora de Productos”

Fecha

Descripcion

Entrada

Salida

Existencia

Fecha

Descripcion

Entrada

Salida

Existencia
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ANEXO IV

Calculo de prondsticos de demanda por medio de calculadora

Los pasos a seguir para calcular prondsticos de demanda por medio de

calculadora financiera son los siguientes:

1. Contar con calculadora financiera o en su defecto cientifica verificando en
ésta ultima, que dentro del menu se encuentre la opcion de Regresion Lineal
identificada con las siglas “LR”.

2. Programar el modo “LR” en la calculadora financiera: se obtiene oprimiendo
la tecla “Mode” y la tecla con el numeral 5, el indicador “LR” aparecera en la
pantalla (tomar en cuenta que en este modelo de calculadora aparece en la
tecla 5, en otros modelos variara).

3. Borrar la informacién contenida en la memoria de la calculadora: se realiza
presionando la tecla “Shift”, luego se oprime la tecla AC, el indicador “SCL”
aparecera en la pantalla. Por ultimo oprima la tecla “enter” o “igual” (=).

4. Ingresar datos a la calculadora: para ello se utiliza la secuencia X, Y (donde
X es una variable asignada al afio a pronosticar y Y es la variable que
corresponde a las ventas, éstos datos deberan estar separados por una
coma), luego se almacena en la memoria de la calculadora los datos
digitalizados oprimiendo la tecla “DT".

5. Por ultimo se calcula el pronéstico de demanda.
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Aplicacion del Método de Regresioén Lineal por medio de Calculadora
1. Contar con serie de datos (ver pagina 76)
Ventas de cuaderno Comercializadora de Productos
X,Y
(-3,14,038.35)
(-2, 16,151.12)
(-1,17,385.85)
0, 25,281.96
1, 28,133.15
2, 26,062.47
3, 25,006.08
2. Ingresar y guardar los datos (separados por una coma) en la memoria (DT)

de la calculadora.

A~ SN SN
~— N N

- 3, 14038.35 + la tecla “DT”
-2, 16151.12 + la tecla “DT”
-1, 17385.85 + la tecla “DT”
0, 25281.96 + la tecla “DT”
1,28133.15 + la tecla “DT”
2,26062.47 + la tecla “DT”

3. Realizar el prondstico requerido.
Para el presente caso se proyecto el trimestre 4.

a. Ingresar el trimestre a pronosticar (4)

b. Calcular el prondstico requerido por medio de la tecla de 9

Aplicacion

Teclear el numero 4, presionar la tecla “Shift” mas la tecla de division ( + ), el
indicador 9 aparecera en la pantalla, por ultimo presione la tecla de resultado

(=) para obtener el prondstico de ventas para el trimestre 4, el cual asciende a
Q. 30,790.31.
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ANEXO V
BOLETAS DE ENTREVISTA

UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS DE GUATEMALA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

BOLETA DE ENTREVISTA
(Propietarios de la Comercializadora de Productos)

Objetivo:
La presente boleta pretende recopilar informacion relacionada con Ia
Administracién de Inventarios, la cual servira de base para realizar el estudio de

investigacion con propositos puramente académicos.

Instrucciones:
Se le pide que responda a las preguntas que se le presentan a continuacion. La

informacién obtenida se manejara de forma confidencial.

l. Informacion General

Persona entrevistada:
Puesto que ocupa: Fecha:
Principales funciones:

ll. Informacién Especifica

1. ¢ Tiene la comercializadora de productos establecido la mision y visién?

Si No

2. Silarespuesta anterior es afirmativa, indique cuales son:
MISION:
VISION:
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3. ¢Tiene la comercializadora de productos claramente definidos sus objetivos?
Si No

4. Silarespuesta anterior es afirmativa, indique cuales son:

5. ¢Tiene la comercializadora de productos definida su estructura organica?:
Si No

6. ¢ Silarespuesta anterior es afirmativa, indique cual es:
Si No

7. ¢ Existen manuales administrativos en la comercializadora de productos?

8. ¢ Queé otros servicios ofrece la comercializadora de productos?

9. ¢ Cuales son las principales expectativas que tiene su empresa?

10. ;Qué mecanismo se emplea para controlar al personal en el desarrollo de su
trabajo?

Control Asistencia Reporte

Informe de Labores Otro (especifique)
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1.

12.

13.

14.

15.

16.

¢,Con qué periodicidad realiza pedidos de los articulos que comercializa?

¢, Qué procedimiento sigue para realizar un pedido?

¢,Coémo determina la cantidad exacta de articulos a comprar?

¢ Qué cantidad de articulos posee en inventarios?

¢ Qué monto en dinero, tiene invertido en inventarios?

¢De qué manera realiza el manejo de inventarios?
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17. ¢Qué tipo de control lleva de los articulos que comercializa?

18. ¢ Tiene controles de inventarios?
Si No

19. Sila respuesta anterior es positiva, indique cuales son:

20. ;Por qué la comercializadora de productos no tiene definidos controles de
inventarios?

21. ;Qué método de valuacién de inventarios utilizan en la comercializadora?

UEPS PROMEDIO

PEPS Otro (especifique)

22. ;las instalaciones son adecuadas para desarrollar sus actividades?
Si No

¢ Por qué?
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23. ;Cuando fue la ultima vez que realizdé un inventario fisico de los articulos que
comercializa®?

Una semana

Un mes

24. A su criterio, ¢ cuales son los principales articulos del inventario que representan
mayor porcentaje de inversion en dinero?:

25. ;Cuales son los articulos que le han representado mayores excedentes en
inventario?

26. ;Cuales han sido los principales problemas de aprovisionamiento en la compra
de productos?

Despacho por distancia

Falta de inventario del proveedor

Otro (especifique)
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27. ;Qué hace con los productos que le quedan en inventario?

OBSERVACIONES
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UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS DE GUATEMALA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

BOLETA DE ENTREVISTA
(Colaboradores de la Comercializadora de Productos)

Objetivo:
La presente boleta pretende recopilar informacion relacionada con la

Administracién de Inventarios, la cual servira de base para realizar el estudio de

investigacion con propositos puramente académicos.

Instrucciones:
Se le pide que responda a las preguntas que se le presentan a continuacion. La

informacién obtenida se manejara de forma confidencial.

l. Informacion General

Persona entrevistada:
Puesto que ocupa: Fecha:
Principales funciones:

ll. Informacion Especifica

1. ¢ Qué tipo de evaluacion o prueba le realizaron para obtener el puesto?

2. ;Recibié induccién sobre las atribuciones de su puesto de trabajo?
Si No

3. ¢Cual es el procedimiento del manejo de inventarios?
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4. ;Como realiza la seleccién del producto a despachar?

5. ¢;Como determinan los productos a ser despachados?

6. ¢Cada cuanto tiempo realiza inventario fisico en la comercializadora de
productos?

7. ¢Qué tipo de control lleva de los articulos que se tiene en inventarios?

8. (Como califica la limpieza del area de bodega de inventarios de la
comercializadora de productos?

Mala

Aceptable

No aceptable

9. ¢ Existe distribucion fisica preestablecida para la colocacion de los articulos en la
comercializadora de productos?

OBSERVACIONES
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~ ANEXO VI
DESCRIPCION TECNICA DE PUESTOS

DESCRIPCION TECNICA DEL PUESTO

l. Identificacion

Cadigo CP-0000

Titulo del puesto Atencién al Publico (Vendedores)
Numero de plazas Tres

Ubicacion administrativa Comercializadora de Productos
Inmediato superior Gerente General

Subalternos Ninguno

ll. Descripcién del puesto

1. Naturaleza

Es un puesto de apoyo que tiene como objetivo la atenciéon personal a los
clientes; también recibe, traslada, coloca y ordena los productos provenientes de
las compras realizadas por el propietario de la Comercializadora. Recibe
instrucciones de trabajo en forma verbal y/o escrita y las desarrolla conforme
indicaciones de jefe inmediato superior.

2. Atribuciones

a. Recibir, trasladar, colocar y ordenar los productos provenientes de las
compras realizadas;

b. Ejecutar las actividades de venta y atencién esmerada a los diferentes
clientes de la Comercializadora;

c. Elaborar mensualmente o cuando sea requerido, reporte de los movimientos
de ventas realizadas

d. Ingresar y descargar del sistema de cémputo las compras y ventas
realizadas;

e. Llevar control estricto de los productos de las bodegas, para solicitar los que
estén por agotarse;

f. Realizar inventario fisico de los productos por lo menos dos veces al afio; y

g. Todas aquellas que por la naturaleza de sus funciones, le sean indicadas por
su jefe inmediato superior.

3. Autoridad
Ninguna
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4. Responsabilidades

0o oo

Desarrollar sus funciones de manera eficiente y eficaz;

Mantener ordenado y actualizado los archivos bajo su responsabilidad;
Manejar de forma confidencial la informacion;

Realizar revisiones continuas de los niveles de inventario, asi también llevar
registro detallado y exacto de los mismos.

Registrar las ventas realizadas en libro de registro diario y en hoja
electronica, en el que se debe llevar control de ventas.

Efectuar cuadre de ventas al final de cada dia e ingresarlo en hoja
electronica, para realizar el descargo correspondiente.

Realizar conteos fisicos de los productos y/o articulos en existencia.

Ingresar registros exactos a hoja electrénica

Todas aquellas que por la naturaleza de sus funciones, le sean indicadas por
su jefe inmediato superior.

5. Relaciones de trabajo

Se relaciona con los puestos de superior jerarquia: Por la naturaleza de
su puesto tiene relacion con los propietarios de la Comercializadora de
Productos.

Se relaciona con los puestos siguientes: Por la naturaleza de su puesto
tiene relacion con el demas personal que conforma la Comercializadora de
Productos.

6. Comunicacion

Se comunica a nivel interno de la manera siguiente: Por la naturaleza de
sus funciones tiene comunicacién con el personal que integra a la
Comercializadora de Productos.

Se comunica a nivel externo de la manera siguiente: Por la naturaleza de
sus funciones tiene comunicacion con las personas que visitan las
instalaciones de la Comercializadora de Productos.

lll. Especificaciones del puesto

1. Académicos
Estudios de nivel medio, preferentemente Perito Contador debidamente
registrado en la Superintendencia de Administracion Tributaria -SAT-.

2. Experiencia

Acreditar por lo menos un afo de experiencia laboral comprobada en atencién al
publico y ventas.
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3. Habilidades y destrezas

a.

TTa@meoaono

Disciplinado y exigente en el cumplimiento de los requerimientos técnicos que

implican sus funciones.

Capacidad para trabajar en equipo.
Excelentes relaciones interpersonales.
Ordenado, cuidadoso y analitico.
Trabajo en equipo y liderazgo.
Proactivo y con iniciativa.

Disposicion al cambio permanente.
Capacidad de analisis y sintesis.
Capacidad para trabajar bajo presion.

Otros requisitos

aooow

Carencia de antecedentes penales y policiacos.

Disponibilidad de horario.

Manejo de equipo de oficina.

Manejo de programas de computacion en el ambiente Windows y Office.
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