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RESUMEN

La Distribuidora de Gaseosas es una empresa guatemalteca que se dedica a la compra
y venta de bebidas gaseosas, sus instalaciones se encuentran ubicadas en un punto
estratégico de la ciudad de Guatemala, departamento de Guatemala, lo que le permite
abastecer distintos comercios que se encuentran a sus alrededores, asi como de zonas
y municipios aledafios. EI mercado meta de la empresa es el sector de las tiendas de

barrio, depdésitos, restaurantes, cafeterias, entre otros comercios pequefios y medianos.

El problema de investigacion detectado radica en que los departamentos que estructuran
la empresa realizan de forma aislada, las tareas y actividades que les corresponden, no
trabajan de manera conjunta para alcanzar las metas y objetivos de la compaiiia.
Adicionalmente la empresa no cuenta con una metodologia que le permita pronosticar
las posibles ventas que tendran en un determinado periodo de tiempo, lo cual conlleva a
gue la empresa desconozca el inventario de productos que necesita tener disponible para

cubrir con la posible demanda.

Como resultado se propone implementar la planeacion de ventas y operaciones, la cual
brindara lineamientos para que los planes financieros, comerciales y operativos se
trabajen de forma conjunta, con la finalidad de que exista un proceso integral de gestion
y de toma de decisiones, asi como establecer una metodologia para el prondstico de
ventas que permita prepararse ante la demanda del mercado en un periodo de tiempo

determinado.

En el presente trabajo profesional de graduacion se utilizo la investigacion descriptiva
para buscar especificar las propiedades, caracteristicas y rasgos importantes en la
revision de la informacion proporcionada por la empresa; investigacion no experimental
para verificar las diferentes operaciones de la empresa sin influir en las mismas con el
objetivo de analizarlas; técnicas de investigacion documental para estructurar y definir los
diferentes temas del marco conceptual; técnicas de campo que permiten recopilar la
informacion financiera del periodo analizado y entablar conversaciones con el personal

de los diferentes departamentos de la empresa.



Los resultados mas importantes y principales conclusiones de la investigacion realizada

se presentan a continuacion.

Se implementé un calendario mensual en el que se establecieron reuniones periodicas
en las cuales participan todos los departamentos de la empresa para tratar temas
relacionados al prondstico de ventas, productos, avances de las tareas asignadas y toma

de decisiones.

Se efectud una evaluacion del portafolio de productos de la empresa utilizando el analisis
ABC-XYZ, el cual consiste en identificar y clasificar los productos segun el valor que
aportan al negocio, asi como conocer cuan pronosticable es cada uno de los productos.
Posteriormente a la evaluacion del portafolio, se realizé el prondstico financiero de ventas
tanto en unidades como en valores monetarios utilizando el método estadistico de
regresion lineal, el cual consiste en establecer variables que afectan el nivel de ventas de

los productos.

Alinear los planes comerciales, operativos y financieros de la empresa permite recopilar
de manera conjunta toda la informacion necesaria para ejecutar una correcta planificacion
de la demanda, mejorar la gestion de inventarios y realizar el prondstico de ventas de una

manera eficiente.



INTRODUCCION

El objeto de estudio del presente trabajo profesional de graduacién es la gestidon
financiera y su integracion e importancia en el proceso de planeacion de ventas y
operaciones en la empresa Distribuidora de Gaseosas, que se dedica a la compray venta

de un amplio catélogo de bebidas gaseosas.

El problema de la investigacion identificado es que los departamentos de la empresa no
trabajan de forma conjunta para alcanzar las metas y objetivos de la compafiia, asi como,
la ausencia de una metodologia para el prondstico de ventas que le permita prepararse

ante la futura demanda.

La propuesta de solucién que se ha planteado, consiste en la implementacion del proceso
de planeacion de ventas y operaciones que se basa en el desarrollo integral de gestion y
toma de decisiones de negocios que permite balancear la demanda y el suministro de
productos, asi como alinear los planes comerciales, operativos y financieros con la

estrategia de la empresa para un periodo de tiempo determinado.

En la presente investigacion fue utilizada la metodologia de investigacion descriptiva,
investigacion no experimental, técnicas de investigacion documental y técnicas de

campo.

La justificacion de la presente investigacion se demuestra en la importancia que
representa para la empresa ser cada vez mas eficiente en la gestion financiera, comercial
y administrativa que realiza, con el propdsito de responder con rapidez a las exigencias
del mercado para obtener ventajas competitivas y una rentabilidad mayor a la de sus
competidores para continuar posicionandose como una empresa solida a través del

tiempo.

El objetivo general de la investigacion consiste en: determinar los efectos en los estados
financieros derivados del proceso de planeacion de ventas y operaciones en una
empresa de producto masivo en Guatemala que se dedica a la venta de bebidas

gaseosas.

Los objetivos especificos fueron los siguientes: analizar las distintas etapas que tiene el

proceso de planeacion de ventas y operaciones y sus interrelaciones para evaluar su



desempeiio de manera objetiva; evaluar el impacto que tiene la toma de decisiones en el
proceso de planeacion de ventas y operaciones y sus efectos en los estados financieros;
determinar los factores que son necesarios considerar para el establecimiento y

determinacion de indicadores financieros.

El presente trabajo profesional de graduacion consta de cuatro capitulos: en el capitulo
uno se presentan los antecedentes de la investigacion los cuales contienen los
antecedentes de la industria, antecedentes de los conceptos financieros y los
antecedentes de otros trabajos publicados con un tema relacionado a la investigacion; el
capitulo dos se refiere al marco conceptual en donde se presentan los principales
conceptos que se utilizaran a lo largo del desarrollo del trabajo; el capitulo tres presenta
la metodologia aplicada para la solucién del problema, la cual contiene la definicién del
problema, los objetivos, el método y las técnicas de investigacion; el capitulo cuatro
contiene la discusiéon del problema y la presentacién de los resultados obtenidos, la

propuesta planteada y los resultados obtenidos de la propuesta.

Finalmente se presentan las conclusiones y recomendaciones de la investigacion

realizada.



1. ANTECEDENTES

Los antecedentes constituyen el origen del trabajo llevado a cabo. De tal manera, que
exponen el marco referencial tedrico y empirico del proceso de la investigacion
relacionada con “La gestion financiera y su integracidn e importancia en el proceso de
planeacién de ventas y operaciones -S&OP- en una empresa de producto masivo en
Guatemala”, considerando el orden secuencial y l6gico de lo acontecido en el desarrollo
tedrico; y la practica social para llegar al momento especial y temporal del tema antes

indicado.
1.1 Historia de la Distribuidora de Gaseosas

La Distribuidora de Gaseosas es una empresa guatemalteca fundada en el afio 2010, sus
instalaciones se encuentran ubicadas en la zona 1 de la ciudad de Guatemala. Desde su
fundacion el giro de la empresa siempre ha sido la distribucién y expendio de toda clase
de bebidas gaseosas o carbonatadas, asi como agua purificada, destilada y

desmineralizada para consumo diario.

En sus inicios la empresa distribuia anicamente productos de la marca Pepsi Cola, al
paso de los afios fueron incrementando su portafolio de productos e incluyendo gaseosas
de diferentes marcas tales como Coca-Cola, Agua Pura Salvavidas, entre otras.

1.2 Antecedentes de la industria

Segun Diaz (2019), los romanos conocian fuentes de aguas naturalmente carbonatadas
y efervescentes, que eran transportadas a largas distancias en recipientes sellados para
que no perdieran la buscada propiedad. Solo podian adquirirlas personas muy ricas o las
que vivian cerca de las fuentes, que podian disfrutarlas sin ningun costo. Los efectos
favorables en el aparato digestivo fueron apreciados muy pronto, por lo que su utilizacién
adquiri6 fama como eficaz tratamiento de problemas estomacales. Hay intentos muy
antiguos de carbonatar el agua, pero los primeros que tuvieron un cierto éxito datan del
siglo XVI, aunque como los conocimientos de la produccion de acido carbonico eran
deficientes, a pesar de que se intentaba reproducir los efectos, era casi imposible repetir
el producto con las mismas cualidades organolépticas y, en consecuencia, el nivel de

carbonatacién de las aguas que se pretendian obtener era muy irregular. Con el



desarrollo de la industria de los envases se empez6 a comercializar agua y hay datos de
que en 1787 se exportaron mas de un millén de botellas desde las proximidades del
manantial de Seltz. Por entonces, un quimico sueco llamado Torbern Bergman, que era
profesor de la Universidad de Upsala, descubri6 que el agua se podia carbonatar
artificialmente, lo que le permitié producir un apreciado bien que ya empezaba a tener

mercado.

Segun Diaz (2019), fue a finales del siglo XVIII cuando Priestley y poco después Bergman
tienen un éxito importante en la saturacién del agua con anhidrido carbdnico que permitia
que, siempre que se cerrase bien el envase, permaneciese efervescente. Al principio se
comercializé como medicina porque su ingesta, tras las frecuentes epidemias de colera,
disminuyo la frecuencia de vomitos, activaba la miccién y calmaba contracciones de
musculos e intestinos. La revista Boletin de Medicina, Cirugia y Farmacia, que luego se
fusion6 con La Gaceta Médica para dar lugar a Siglo Médico, era considerada como de
altisimo nivel cientifico, porque en ella escribian los mas prestigiosos doctores. En 1838,
un articulo afirmo6 que el agua de Seltz ejerce una accion particular sobre la membrana
del estbmago y de los intestinos, porque su principio volatil les da tono cuando se hallan
debilitados, restablece y vigoriza sus funciones y de ahi viene que después de un uso
continuado de esta agua, la digestibn que antes era lenta, se efectia después con
facilidad, disuelve los humores biliosos y viscosos que la entorpecen y restablece el
vientre al estado corriente disipando la languidez y la melancolia. Su uso como refresco
era secundario, pero en la misma revista, en el mismo nimero en el que se ensalzaban
sus propiedades terapéuticas descritas, también hacia la mencién de que el agua de
Seltz con jarabe es un refresco muy grato. No era un producto barato, incluso hay
comentarios que lo consideran caro, por lo que su consumo diario era casi exclusivo de
las clases pudientes, pero como la imagen del agua con gas seguia siendo vista como
una bebida saludable, las primeras tiendas de refrescos fueron las boticas antiguas y las

modernas farmacias.

Diaz (2019), continta diciendo que el proceso necesario para carbonatar el agua y hacer
los jarabes para darles sabor estaba basado en métodos con los que los farmacéuticos

ya estaban familiarizados. Fue entonces cuando empezaron a afadir ingredientes que



pensaban eran benéficos para la salud, por ejemplo, zarzaparrilla para curar la sifilis o el
acido fosforico para evitar la apoplejia.

Lépez (2019) indica que, el inventor formal de la primera bebida carbonatada o gaseosa
fue William Browning. Inglés de nacimiento y entusiasta de las ciencias naturales,
Browning sintié un dia curiosidad de inyectar acido carbdnico en una botella para ver lo

gue ocurria.

Segun Castillo (2022), poco después, en el afio 1767, el también inglés Joseph Priestley
cre6 un método para insuflar diéxido de carbono y hacer agua con gas con este novedoso
sistema. Al principio todo quedd en un experimento, mera curiosidad que intrigaba a la
gente, en una especie de atraccidon de feria con categoria de prodigio al que se ponia
reparos. Nadie osaba probar semejante bebida, nadie estaba dispuesto a experimentar
su sabor a pesar de gque su inventor, el Sr. Browning, hacia demostraciones bebiéndose
en publico y hablaba maravillas de su sabor y cualidades médicas. Pero el nuevo
producto no se hubiera abierto camino si no hubiera sido impuesto por prescripcion
facultativa. En 1807 el médico y padre de la cirugia en Estados unidos, Philip Syng
Physick, encargd a un quimico amigo la preparaciéon de un agua carbonica para cierto
paciente aquejado de dolencias estomacales, y para hacer mas grato el preparado
disolvié en él un edulcorante de sabor agradable. La gaseosa tuvo un éxito fulminante
como medicamento, no como refresco. Nadie en su sano juicio acudiria a una botica a

comprar un refresco por atractivo que fuese al paladar.

Dominguez (2021) indica que, la gaseosa como bebida de mesa tuvo que esperar. Su
éxito llegd en 1832, cuando John Mathew inventd un aparato capaz de saturar el agua
con gas carbonico; el nuevo producto popularizé la bebida con burbujas, nombre que

recibio enseguida.

Segun Dominguez (2021) durante el siglo XX se consolidaron marcas de bebidas
carbonatadas o refrescos a nivel mundial, regional o de pais. Las bebidas gaseosas mas
antiguas que aun se comercializan son Kola Roman (1865 — Colombia), Fioravanti (1878
— Ecuador) y Toni Col (1887 — México). En 1885, un farmaceuta de Waco, Texas, de
nombre Charles Alderton formul6 una bebida carbonatada a la cual llamé Dr. Pepper. Se

introdujo a nivel nacional en Estados Unidos en la Exposicion mundial de Luisiana de



1904 como un nuevo tipo de gaseosa, elaborada con 23 sabores. Su introduccion en
1885 precedio en un afio a la de la Coca-Cola. Los primeros anuncios de este refresco
hacian afirmaciones médicas, afirmando que ayuda a la digestion y restablece el vigor y

la vitalidad.

Dominguez (2021) continta indicando que, el coronel confederado John Pemberton,
herido en la Guerra de Secesion estadounidense y adicto a la morfina, también era
licenciado en medicina e inici6 una busqueda para encontrar un sustituto de la
problemética droga. En 1885, en la Eagle Drug and Chemical House de Pemberton, su
farmacia de Columbus, Georgia, registré el ténico nervioso Pemberton’s French Wine
Coca. El ténico de Pemberton puede haberse inspirado en el formidable éxito del Vin
Mariani, un vino de coca franco-corso, pero su receta incluia ademas la nuez de cola

africana, la fuente de cafeina de la bebida.

Segun lo indicado por Dominguez (2021), en 1886, cuando Atlanta y el condado de Fulton
aprobaron la legislacion sobre la prohibicion, Pemberton respondié desarrollando la
Coca-Cola, una version sin alcohol del Vino Francés de su autoria. Se comercializ6 como
Coca-Cola: La bebida de la templanza, lo que atrajo a mucha gente, ya que el movimiento
de la templanza gozaba de un amplio apoyo durante esta época. Las primeras ventas se
realizaron en la farmacia Jacob’s de Atlanta, Georgia, el 8 de mayo de 1886, donde

inicialmente se vendia a cinco centavos el vaso.

Dominguez (2021), Pepsi fue introducida por primera vez como Brad’s Drink en New
Bern, Carolina del Norte, Estados Unidos, en 1893 por Caleb Bradham, que la fabricaba
en su farmacia donde se vendia la bebida. En 1898 pas6 a llamarse Pepsi-Cola, “Pepsi”
porque se anunciaba para aliviar la dispepsia (hoy mas conocida como indigestion o
malestar estomacal) y “Cola” en referencia al sabor de cola. Algunos han sugerido
también que Pepsi puede ser una referencia a que la bebida ayuda a la digestiéon como
la enzima digestiva pepsina, pero la pepsina en si misma nunca se utiliz6 como

ingrediente de Pepsi-Cola.



1.3 Antecedentes de las finanzas

Cordoba (2012), las finanzas, consideradas durante mucho tiempo como parte de la
economia, surgieron como un campo de estudio independiente a principios del siglo
pasado. En su origen se relacionaron solamente con los documentos, instituciones y
aspectos de procedimiento de los mercados de capital. Con el desarrollo de las
innovaciones tecnoldgicas y las nuevas industrias provocaron la necesidad de mayor
cantidad de fondos, impulsando el estudio de las finanzas para destacar la liquidez y el
financiamiento de las empresas. La atencion se centr6 méas bien en el funcionamiento
externo que en la administracion interna. Hacia fines de la década se intensifico el interés
en los valores, en especial las acciones comunes, convirtiendo al banquero inversionista
en una figura de especial importancia para el estudio de las finanzas corporativas del

periodo.

Segun Cordoba (2012), la evolucion histérica de la gestidn financiera inicia en la Segunda
Guerra Mundial, época caracterizada por el avance de la teoria econdmica, como
disciplina académica, surgiendo el llamado modelo clasico de la mano de Adam Smith en
su libro pionero “La riqueza de las naciones”, en 1776, donde analizé el modo en que los
mercados organizaban la vida econdmica y conseguian un rapido crecimiento
econdémico, mostrando y proponiendo un sistema de precios y de mercados, capaz de
coordinar los individuos y a las empresas sin la presencia de una direccion central. A
partir de ahi, le siguieron otros economistas ingleses como Malthus, Millo David Ricardo;
el francés, Walras; el italiano, Pareto; el sueco, Wicksell y Marshall. A partir de la
revolucidn industrial surge una serie de cambios en la economia de Inglaterra, con
difusion rapida en Europa y América, con lo cual la empresa se expande y se producen
fusiones, para lo cual son necesarias grandes emisiones de acciones y obligaciones, y
se presta una especial atencion a los mercados financieros y a la emisién de empréstitos,

en la que se observa un espectacular auge.

Cordoba (2012), con la depresion de la economia mundial de 1929 a 1936, las empresas
tuvieron problemas de financiacion, quiebras y liquidaciones. Esta situacion obligé a
centrar el estudio de las finanzas en los aspectos defensivos de la supervivencia, la

preservacion de la liquidez, las quiebras, las liquidaciones y reorganizaciones,



apareciendo la “La teoria general de la ocupacion, el interés y el dinero”, de Jhon Maynard
Keynes, obra que describié una nueva manera de enfocar la economia, ayudando a los
estados a atenuar los peores estragos de los ciclos econdmicos por medio de la politica

monetaria y fiscal.

Cérdoba (2012), la época de los afios cuarenta estuvo empafiada por la guerra declarada
en los primeros afos y la Guerra Fria en los siguientes. Las finanzas siguieron un enfoque
tradicional que se habia desarrollado durante las décadas anteriores, no ocurriendo
cambios considerables. Se analizaba la empresa desde el punto de vista de alguien ajeno
a ella, como pudiera ser un inversionista, pero sin poner énfasis en la toma de decisiones.
El gerente continGa con su labor, predomina una politica poco arriesgada, lo que suponia
un endeudamiento y se prima la liquidez y la solvencia. Sin embargo, en este periodo

comienzan a germinar los brotes de la moderna concepcion financiera de la empresa.

Segun Cordoba (2012), el segundo periodo de la evolucion histérica de la gestion
financiera tiene lugar a mediados de la década de los cuarenta hasta la cimentacion de
la moderna teoria de las finanzas empresariales. Pasada la Segunda Guerra Mundial, en
1945, comienzan a estudiarse los desarrollos de la Investigacion operativa y la
informatica aplicadas a la empresa. A mediados de la década de los cincuenta adquirieron
importancia la planificacién y control, y con ello, la implantacién de presupuestos y
controles de capital y tesoreria. Nuevos métodos y técnicas para seleccionar los
proyectos de inversion de capital condujeron a un marco para la distribucién eficiente del

capital dentro de la empresa.

Cérdoba (2012) continta indicando que, fue un periodo de prosperidad para las
empresas, primando como obijetivos: la rentabilidad, el crecimiento y la diversificacion
internacional; frente a los objetivos de solvencia y liquidez del periodo anterior. También
se extenderan las técnicas de investigacién operativa e informatizacion no solo para
grandes empresas, con lo que se va cimentando la moderna teoria financiera como el
desarrollo de la Teoria de portafolio o Teoria de seleccion de carteras, propuesta por
Markowitz (1960), punto de partida del Modelo de equilibrio de activos financieros, que

constituye uno de los elementos del nucleo de las modernas finanzas.



Segun Cérdoba (2012), el tercer periodo de la evolucion histérica de la gestion financiera
fue la expansion y profundizacion de las finanzas. A partir de la década de los setenta del
siglo anterior, hasta nuestros dias, han surgido nuevas lineas de investigacion sobre la
ciencia de la gestion financiera de la empresa, etapa de la historia de las decisiones
financieras donde se asume que el objetivo de dicha gestion es maximizar el valor del
mercado de la empresa. En los ochentas se presentaron importantes avances en la
valuacion de las empresas, en un mundo donde reina la incertidumbre, fijando especial
atencion, al efecto que las imperfecciones del mercado tienen sobre el valor,
profundizdndose en corrientes investigadoras como la Teoria de agencia y la metodologia
proporcionada por la Teoria de conjuntos borrosos, aplicada al subsistema financiero en
ambiente de incertidumbre con importantes resultados. Para la década de los noventa,
las finanzas tuvieron una funcion vital y estratégica en las empresas. El gerente de
finanzas se convirtio en parte activa para la generacion de la riqueza. Leland (1994), en
la busqueda de la estructura financiera éptima, descubre que el valor de la deuda y el
endeudamiento 6ptico estan conectados explicitamente con el riesgo de la empresa, los
impuestos, los costos de quiebra, el tipo de interés libre de riesgo y los ratios pay-out.
Otra realidad de los noventa fue la globalizacion de las finanzas. A medida que se
integran los mercados financieros mundiales en forma creciente, el administrador de
finanzas debe buscar el mejor precio de las fronteras nacionales y a menudo, con divisas
y otras barreras. Los factores externos influyen cada dia mas en el administrador

financiero.

Cordoba (2012), al iniciar el siglo XXI, la metodologia basada en el descuento de los lujos
de caja parece indiscutible y es la mas congruente y solida en cuanto a sus fundamentos
tedricos. Respecto al tema de las empresas con economia virtual relacionada con el
Internet, parecen escapar a la légica de los modelos hasta ahora desarrollados de
valoracion. La alta volatilidad y los precios desorbitados parecen imponerse en las
acciones que cotizan en las bolsas de valores del mundo. Hemos de tener en cuenta el
creciente valor que adquieren las tecnologias de informacion y comunicacion dentro de
la empresa, factores que permiten a las organizaciones crear valor a traves de la gestion

integrada de la cadena de valor fisica y virtual.



1.4 Antecedentes del prondstico de ventas y/o demanda y la gestion financiera en

el proceso de planeacion de ventas y operaciones de investigaciones similares

Hernandez (2016), indica que es una realidad que las empresas hoy dia,
independientemente de su tamafio o del sector industrial en el que operan, enfrentan
numerosos problemas como la reduccion de los ingresos marginales, reduccion en el
namero de clientes leales y el crecimiento de la competencia no solo nacional sino
también a nivel global, los cuales dificultan la gestion de la cadena de suministro pero,
estos problemas se pueden atender al implementar herramientas como “sales and

operations planning” o S&OP.

Hernandez (2016) también indica que, el S&OP es visto como una herramienta esencial
para el éxito de una cadena de suministro y un factor fundamental en la planificacién y
gestiébn de la demanda, cuyo objetivo principal es la alineacion de la oferta con la
demanda, mediante la integracion vertical y horizontal de la empresa, lo cual a su vez
promueve la integracion externa, aportando numerosos beneficios tangibles e intangibles
a la organizacién. No obstante, su implementacion no es sencilla, porque depende de las
necesidades, recursos Yy expectativas particulares de las organizaciones. La
implementacion de S&OP es un verdadero arte, que requiere de creatividad y

conocimiento real de los procesos organizacionales.

Hernandez (2011), investigd sobre el mejoramiento de los indicadores de desempefio
para el proceso de planeacion de la demanda, control de abastecimiento y desarrollo del
plan de emergencia en areas de trabajo de inversiones de Guatemala, s.a., e indica que
el sales and operations planning es un proceso propio de directores, en éste se definen

las politicas y estrategias para los planes de ventas de cada mes.

Hernandez (2011), con la vision establecida en S&OP surgen los ajustes a la planificacion
flexible y nuevamente se actualiza toda la informacion de la cadena, posteriormente se

revisan todos los indicadores para realizar los ajustes necesarios.

Hernandez (2011), el esquema organizacional, los procedimientos y los sistemas deben

ser alineados, para transformarlos en facilitadores que permitan a la empresa de manera



consensuada, sincronizar sus planes de demanda, abastecimiento y finanzas, a través

de un proceso integrado y rutinario.

Reyes & Estrada (2019), realizé una investigacion sobre la aplicacion del sales and
operations planning para optimizar el proceso de compras internacionales con la finalidad
de cumplir con los requisitos de los clientes, evitando asi ruptura de stock y reduccion de
costos de una empresa dermo-cosmética con la optimizacion del uso de flete maritimo.
Utilizé las técnicas mas adecuadas vinculadas al sales and operation planning, tales
como: el método Holt-Winter, para el calculo del prondstico de la demanda y el diagrama
de Pareto, para determinar nuestros productos criticos. Permitié asi, una planificacién
gue engloba al plan de ventas y compras, tener un nivel aceptable de abastecimiento
evitando ruptura de stock, una proyeccion de la demanda mas real para poder asi cumplir

con los objetivos de la empresa y tener éxito en el mercado actual.

Ibafiez (2019), a medida que las empresas se vuelven globales, se comienzan a
complejizar sus procesos productivos; en este sentido, se debe convivir con altos lead
times, con un sistema de libre mercado sumamente competitivo, donde también se
subcontrata la fabricacién de sus productos y otros servicios, etc. Todos estos factores
hacen que aumente la incertidumbre en los recursos de suministro. En otras palabras, la
globalizacion de los negocios ha creado problemas que muchas organizaciones no saben

cOmMo superar.

Ibafiez (2019), para ayudar a superar estos desafios estéa el sales and operation planning,
el cual es un proceso colaborativo que busca alinear el lado de la oferta de una
organizacion con el lado de la demanda. De esta manera, al compatibilizar los objetivos

de los diferentes departamentos se crea una organizacion optimizada.

Pinzon (2018), demuestra que la implementacion del S&OP ha traido resultados
satisfactorios, encontrando oportunidades de mejora en la alineacion del plan de ventas
con la demanda real de la compafiia. Asi mismo se evidencia que luego de un periodo
de implementacién de la metodologia, los resultados son satisfactorios y los integrantes
del proceso aprueban el trabajo realizado y concuerdan que ha traido grandes beneficios

en la alineacion de los objetivos de la compaiiia.
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Gordillo (2014), La planeacion de ventas y operaciones es un método de planificacion
que busca el balance entre la demanda y la produccion mejorando la comunicacion y
eficiencia entre las diferentes areas, con el fin de cumplir las estrategias y objetivos tanto

particulares como globales de la empresa.

Gordillo (2014), para lograr un balance entre la demanda y la produccién se debe
implementar un método adecuado de prondstico para las ventas de herbicidas. Este
proceso de realizar proyecciones para el futuro es crucial para muchos aspectos de la
empresa, desde la programacién de la producciéon en el corto plazo, hasta las
estimaciones de mercado para los productos que podrian lanzarse en el futuro. Desde el
punto de vista operativo, también es critico tener una acertada proyecciéon de la demanda,
para garantizar niveles 6ptimos de inventario y asi asegurar que el producto estara

disponible en el tiempo y cantidades que el mercado requiera.

Por su parte Hernandez (2013), expone que en general la optimizacién de procesos
mediante planeacion de la demanda y prondsticos, ha sido muy poco utilizado a pesar de
constituir en la actualidad uno de los métodos mas efectivos y utilizados por grandes
transnacionales. No solamente por ser capaz de reducir los costos en la cadena, sino por
mejorar los niveles de servicio a los clientes de toda la cadena de suministros. Por lo
tanto, es necesario implementar, la planeacion de la demanda la que posee un valor
estratégico por lograr el efecto de una buena proyeccion a futuro, obteniendo como
resultados excelentes niveles de servicio, captura de mayores ventas a través de
anticiparse a las tendencias del mercado, niveles 6ptimos de inventario, operaciones
logisticas y de manufactura con costos adecuados vy, finalmente producto disponible en

el punto de venta cuando el cliente lo requiere.

Beltran et al. (2019), mencionan que una manera de responder a las incertidumbres del
mercado es manteniendo inventarios de seguridad en los almacenes para asi poder
satisfacer los excedentes de la demanda pronosticada, los cuales pueden ser inciertos.
Mientras mayores niveles de inventario de seguridad mas aseguramos la disponibilidad
del producto, sin embargo, los costos de mantener inventario se pueden incrementar o

en todo caso que el producto se vuelva obsoleto. Es por eso que se deben definir politicas
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sobre los niveles de stock de seguridad, realizando una adecuada planificacion de la

demanda disminuyendo la incertidumbre de la demanda como la oferta.

Beltran et al. (2019), es importante entender qué si bien se necesita de un prondstico de
demanda en cada etapa de la cadena de suministros, estas se deben dar de manera
colaborativa, es decir, desde el prondstico de la demanda del consumidor final hasta el
pronéstico de la demanda del proveedor al fabricante; esta buena practica dara como
resultado una mejor precision en toda la cadena, lo cual se traduce en una mayor

eficiencia y capacidad para responder a las necesidades de los clientes.

Segun Estupifian (2016), la planeacion de demanda en una organizacion es un elemento
fundamental en la composicion en la cadena de suministro, y trasversal a todo el sistema
logistico. El proceso convencional consiste en pronosticar las ventas de periodos futuros
con base en datos estadisticos, por medio de métodos y modelos existentes guiado en
acciones y comportamientos esperados a lo largo del tiempo. Otro aspecto fundamental
es realizar una evaluacién de la influencia por parte de los lideres del proceso a
desarrollar por medio de la metodologia a proponer, en el cual se cree relevante
considerar las caracteristicas personales, académicas, laborales y técnicas en los

resultados de la operacién y del proceso de planeacion.

Estupifian (2016), continda indicando que, para obtener una propuesta metodolégica en
planeacién de demanda en compafiias del sector de consumo masivo de alimentos, es
importante adicional a los fundamentos que se utilizan actualmente, que se cimientan con
métodos, modelos y bases estadisticas, los cuales mateméaticamente aportan a la
conformacién de los prondsticos a realizar, pero que no son el todo del proceso;
diagnosticar la necesidad de la realizacién de una metodologia que permita dar claridad
y contribuya en la realizacion de un proceso estable, estandarizado y direccionado por
parte de la gerencia de la organizacién en su nivel estratégico, permitiendo que sus
resultados aporten en la toma de decisiones de la alta gerencia para la ejecucion

adecuada de la operacion.
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2. MARCO CONCEPTUAL

Para llevar a cabo esta investigacion fue necesario consultar diferentes fuentes de
literatura para realizar el desarrollo del tema y sustentar el problema, enfocandose en
términos claves del giro de la empresa, asi como de las ramas de la administracion,
contabilidad y finanzas. Con este propdsito se ira encaminando dicha investigacién en

conceptos de cada rama y tema que esté dentro del estudio del tema planteado.
2.1 Gaseosa

Segun Kosante (2021), la gaseosa, soda o fresco, dependiendo del pais, es una bebida
azucarada de agua carbonatada. endulzada con fructosa, sacarosa o ciclamato que es
artificial, a la que se le agrega otros compuestos como acidulantes, colorantes,

antioxidantes, conservantes.

Las bebidas gaseosas son refrescos con infinidad de sabores hechos a base de aguas
carbonatadas y edulcorantes, la combinacion de estos y otros componentes la hacen un
producto con alta demanda lo cual permite que la empresa Distribuidora de Gaseosas,

cuente con un amplio catalogo de bebidas gaseosas.
2.2 Empresa

Para Sanchez (2017), una empresa es una organizacion de personas y recursos que
buscan la consecucién de un beneficio econémico con el desarrollo de una actividad en
particular. Esta unidad productiva puede contar con una sola persona y debe buscar el

lucro y alcanzar una serie de objetivos marcados en su formacion.

Segun Mich L., & Garcia J. (2017), la empresa surge para satisfacer la necesidad de la
sociedad en general, a cambio de una compensacién. En la actualidad la empresa es el
ente fundamental para la humanidad y el hombre se convierte en el eje primordial de las
actividades a desarrollar con éxito, siendo competitivo a la vanguardia del mundo

globalizado.
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Much L., & Garcia J. (2017), hoy en dia hay diferentes tipos de empresas desde las
publicas hasta las privadas que a la vez se subdividen segun su actividad o giro social,
origen de capital, magnitud de la empresa o bien de acuerdo al régimen juridico. Tomando

en cuenta los recursos humanos, materiales, técnicos y financieros.

La Distribuidora de Gaseosas no es una empresa que transforma la materia prima en
productos elaborados. Debido a esto la empresa pertenece al sector terciario, el cual se

encarga de distribuir y comerciar productos terminados.
2.3 Productos de consumo masivo

Roca (2020) indica que los productos de consumo masivo se definen como productos de
alta demanda. Son aquellos productos requeridos por todos los estratos de la sociedad,
lo que motiva a la competencia entre las empresas de este sector por la captacion de

clientela, intentando diferenciarse ofreciendo alternativas, precios o agregados.

Entre las caracteristicas principales de estos productos podriamos destacar las

siguientes:

e Consumo inmediato: estos productos no suelen durar mucho tiempo en el hogar,
estan fabricados con la idea de que sean consumidos en un periodo corto de
tiempo.

e Compra cotidiana: al ser productos de primera necesidad que se consumen
rapidamente se adquieren por los consumidores de forma cotidiana.

e Faciles de encontrar: puedes encontrar los productos de consumo masivo en
distintos sitios sin mayor dificultad puesto que existen un sinfin de empresas
dedicadas a este sector.

e Precio reducido: la demanda de estos productos varia en funcién de los precios.
Como hemos comentado, todos los estratos de la sociedad los consumen de modo

que tienen un precio muy asequible.

Las bebidas gaseosas son consideradas como un producto de consumo masivo debido

a que puede ser adquirido por cualquier persona, no importando su estrato social. Al
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existir una gran demanda en el mercado, la competencia entre las empresas es muy alta

y las obliga a buscar diferentes alternativas para conseguir mas clientes.

2.4 Administracion

Segun Ramirez et al. (2022), la administracion es toda accién encaminada a convertir un
propésito en realidad objetiva, es el orden sistematico de acciones y el uso calculado de
recursos aplicados a la realizacion de un propadsito, previendo los obstaculos que pueden
surgir en el logro del mismo. Es la accion de direccion y supervision del trabajo y del uso
adecuado de materiales y elementos para realizar el fin propuesto con el méas bajo costo

de energia, tiempo y dinero

“La administracion es el proceso mediante el cual se disefia y mantiene un ambiente en
el que individuos que trabajan en grupos cumplen metas especificas de manera eficaz”
(Koontz et al. 2022, p. 4). Esta definicion es basica y necesita ampliarse indicando que,
como gerentes, las personas realizan las funciones gerenciales de planear, organizar,
integrar personal, dirigir y controlar; la administracion se aplica en cualquier tipo de
organizacién; también se adjudica a los gerentes de todos los niveles organizaciones; la
meta de todos los gerentes es la misma: crear valor agregado; y la administracion se
ocupa de la productividad, lo que se supone efectividad y eficiencia, y la suma de los dos

para lograr la eficacia.

Con base a los conceptos citados anteriormente se puede definir a la administracion
como una actividad que puede ser realizada por cualquier persona para conseguir sus

objetivos mediante una estructura de orden y coordinacion de esfuerzos.
2.4.1 Importancia de la administracion

De acuerdo con Garcia (2021), la administracion ha sido fundamental en el desarrollo
econdémico social y, al mejoramiento en la calidad de la vida humana, ya que su
importancia radica en la correcta administracion de las organizaciones llegando a ser

eficientes en sus actividades econdmicas, es decir con una adecuad administracion las
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organizaciones maximizan los beneficios tanto econémicos como sociales (fines de la

empresa).
2.4.2 Proceso administrativo

“El proceso administrativo es una metodologia que permite al administrador, gerente,
ejecutivo, empresario o cualquier otra persona, manejar eficazmente una organizacion, y
consiste en estudiar la administracion como un proceso integrado por varias etapas”
(Buenos et al, 2018, p.51). El proceso administrativo se debe reconocer como una gran
contribucion, debido a que su estructura facilita el analisis y soluciéon de los diversos

problemas que enfrentan las empresas.

Segun Prieto & Theran (2018), se conoce como proceso administrativo al conjunto de
funciones basicas que deben ser realizadas por un administrador o un gerente proactivo
para el manejo y control de una empresa. Los estudiosos de la ciencia administrativa han
considerado que este proceso esta compuesto por los elementos de: planeacion,

organizacion, direccion, coordinacion y control.

Riquelme (2022) indica que, el proceso administrativo consiste en un conjunto de etapas
“planificar, organizar, dirigir y controlar” de las cuales se desprenden las funciones
gerenciales para la gestion eficiente de una organizacion, haciendo uso 6ptimo de los
recursos para el logro de los objetivos; siendo un proceso universal adaptable a cualquier

tipo de organizacion.

a) Planeacién

Zarate (2022) indica que en esta etapa se definen los objetivos que se esperan alcanzar,
asi como las estrategias a establecer para llegar a ellos. Debe realizarse un documento
del plan a seguir, en el que se incluiran todas las actividades futuras del proceso
administrativo, asi como los plazos y tiempos que debe cumplir cada area de tu
compafia. La planeacion es fundamental para que tengas un panorama correcto del
comportamiento de tu negocio, asi tendras orden, seguimiento y verificacion de las

acciones. Puedes considerar politicas, procedimientos, flujos de trabajo, presupuestos y
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todo lo que afecte positiva 0 negativamente al interior de tu organizacion y a su operacion

exterior.

Luna (2022), brinda otro concepto de planeaciéon indicando que representa el inicio y la
base del proceso administrativo. Sin ésta lo que se realice en la organizacion, direccion
y control no tiene razon de ser, dado que funcionaria sin haber determinado los resultados
que persigue todo organismo social y esto seria poner en peligro su futuro. Determina
qué quiere ser la empresa, donde se va a establecer, cuando va a iniciar operaciones y

como lo va a lograr.

b) Organizacion
El Colegio de Bachilleres del Estado de Baja California (2016), indica que la organizacion
consiste en el disefio y determinacién de las estructuras, procesos, funciones y
responsabilidades, asi como el establecimiento de métodos, y a la aplicacion de técnicas
tendientes a la simplificacion de trabajo, todo esto dividido en dos etapas: la division del

trabajo y la coordinacion.

Por su parte Loguzzo (2016) indica que, la accién de organizar una entidad social,
deliberadamente constituida para la persecucion de fines especificos. Esta funcion
consiste esencialmente en la estructuracion de la organizacion para la persecucion de
los objetivos establecidos. Hace referencia a cudal es la mejor manera de dividir el trabajo
como agrupar y coordinar las tareas de la forma mas efectiva, asi como también al
establecimiento de lineas de autoridad y responsabilidad, y a la asociacién de personas

y recursos a puestos especificos.

c) Direccion
“Esta direccion implica motivar a terceros con la intencion de que desemperien las tareas
necesarias para alcanzar las metas de la organizacion” (Hellriegel et al. 2013, p.10).
Blandez (2014) indica que, direccion consiste en conducir el talento y el esfuerzo de los
demas para lograr los resultados esperados, esto implica determinar como se dirigira el
talento de las personas, determinar el estilo de la direccion adecuada, orientar a las
personas al cambio y determinar estrategias para solucion de problemas, asi como la

toma de decisiones.
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d) Control

Segun Loguzzo (2016), el control posee la finalidad de verificar los resultados obtenidos
por medio de la accion organizacional y de contrastarlo con los planes establecidos. El
objetivo de los procesos de control consiste en identificar los desvios existentes entre lo
que se planed y los resultados obtenidos, a fin de identificar las causas del desvio y
rectificar el curso de accion organizacional por medio de acciones correctivas

orientandose hacia los objetivos establecidos.
2.5 Administracién financiera

“Se refiere a las tareas del gerente financiero de la empresa. Los gerentes financieros
administran los asuntos financieros de todo tipo de organizaciones: privadas y publicas,
grandes y pequefas, lucrativas o sin fines de lucro. Realizan tareas financieras tan
diversas como el desarrollo de un plan financiero o presupuesto, el otorgamiento de
crédito a clientes, la evaluacion de gastos mayores propuestos, y la recaudacion de

dinero para financiar las operaciones de la compafia” (Gitman & Zutter, 2012, p.3).

Lépez (2020) define administracion financiera como un proceso coordinado que
comprende la planificacion, implementacién y control de las decisiones de inversion,
financiamiento y reparto de dividendos de una entidad; con el objetivo de aumentar el
valor actual de la mencionada entidad, la cual puede ser una corporacion, una empresa,

una persona natural o juridica, etc.

Para Padilla et al. (2017), la administracion financiera es el area de la administracion que
cuida de los recursos financieros de la empresa y se centra en dos aspectos importantes
de los recursos financieros como rentabilidad y liquidez. Las funciones basicas que
desarrolla la administracion financiera es la inversion, el financiamiento y la toma de

decisiones sobre los dividendos de una sociedad.

Con base a las definiciones anteriores se puede definir a la administracién financiera

como un area de la administracion que se centra en decisiones de fuentes de
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financiamiento, manejo del efectivo y en la administracion de los activos y pasivos de la

empresa, con el objetivo de maximizar las utilidades y los beneficios.
2.6 Rol de la administracion financiera

Segun Farfan (2014), el rol de la administracion financiera, de una empresa, comprende
una serie de actividades interrelacionadas, cuyo objetivo final es la maximizacion del valor
de la empresa. Las decisiones que se tomen dentro del &mbito de una empresa deben
estar orientadas a agregar la maxima cantidad posible de valor, aun dentro del conjunto
de limitaciones entre los cuales opera cualquier empresa. En forma tradicional es
considerado como objetivo supremo el rol de la administracion financiera, la consecucion
de los recursos financieros internos y externos gque requieren las diferentes actividades
de una empresa, de acuerdo con los objetivos que se han fijado dentro de un proceso de

planeacion.
2.7 Contabilidad financiera y administrativa

Segun Solorio (2012), la contabilidad financiera, es un sistema de informacién que
expresa en términos cuantitativos y monetarios las transacciones que realiza una entidad
econOmica, asi como ciertos acontecimientos econémicos que le afectan, con el fin de
proporcionar informacion util y segura a usuarios externos a la organizacion. Indica que,
contabilidad administrativa es un sistema de informacion al servicio de las necesidades
internas de la administracion, con orientacidbn pragmatica destinada a facilitar las
funciones administrativas internas de planeacion y control, asi como a la toma de

decisiones.

Baena (2014) indica que, la principal caracteristica de la contabilidad financiera es
determinar el procedimiento a seguir o el manejo de la contabilidad, a través de la
normatividad reglamentaria originada por ley. En otros aspectos, es un contenido
requerido por personas 0 entes externos a la empresa, como bancos, proveedores,
inversionistas y demas, con la finalidad de realizar consultas sobre el estado financiero

de la empresa y tomar decisiones de inversion o financiacion, con respecto de la misma.
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También indica que las principales caracteristicas de la contabilidad administrativa son:

e Es requerida para medir la gestién, a través de la interpretacién de diferentes
indicadores.

e La informacion es de uso interno de la empresa, es decir, para la gerencia, la
administracion, ventas, empleados.

e No esta sujeto a la normatividad de ley; se requiere segun las necesidades de
medicion de la entidad.

e Obedece Unicamente a parametros propios de medicion del negocio.

2.8 Finanzas y contabilidad

Segun expresan Gitman & Zutter (2012), las actividades de finanzas y contabilidad estan
estrechamente relacionadas y, por lo general, se traslapan. En empresas pequefias, el
contador realiza con frecuencia la funcién de finanzas, y en las empresas grandes, los
analistas financieros a menudo ayudan a recopilar informacién contable. Sin embargo,
existen dos diferencias basicas entre los campos de finanzas y contabilidad; uno enfatiza
los flujos de efectivo y el otro la toma de decisiones; y La segunda diferencia principal
entre las finanzas y la contabilidad tiene que ver con la toma de decisiones. Los
contadores dedican gran parte de su atencion a la recoleccion y presentacion de datos
financieros. Los gerentes financieros evallan los estados contables, generan datos
adicionales y toman decisiones segun la evaluacién de sus rendimientos y riesgos
relacionados. Desde luego, esto no significa que los contadores nunca tomen decisiones
ni que los gerentes financieros jamas recolectan datos. Mas bien quiere decir que los

enfoques primordiales de la contabilidad y las finanzas son diferentes.
2.9 Gerente financiero

De acuerdo con Parra (2021), el gerente financiero tiene una responsabilidad frente al
inversionista. Su compromiso es maximizar la rentabilidad de la inversion, de modo que
cree nueva riqueza para el propietario, tomando decisiones que se orienten al logro de

este objetivo con una orientacién o responsabilidad social.
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Soto et al. (2017), indican que, La gestion financiera estd enmarcada dentro de las
finanzas, y se enfoca en las actividades que realizan los encargados de la administracion
financiera en las empresas, es decir en el arte de manejar el dinero de un negocio,
combinando dos ramas importantes, la contabilidad y el presupuesto, con el propdsito de
la adecuada toma de decisiones, para cumplir los objetivos empresariales de la

maximizacién de la riqueza econémica de la organizacion.

Segun Coérdoba (2012), el gerente financiero hace parte de la direccion administrativa de
las organizaciones, en la que interactla para que funcione de manera eficiente. Este a
su vez trata de crear planes financieros para que la empresa obtenga los recursos
financieros y lograr asi, que pueda funcionar y en el tiempo, expandir todas sus

actividades.

Al gerente financiero le incumbe:

* La obtencion de fondos en los términos més favorables posibles.
* La asignacion eficiente de fondos dentro de la organizacion.

Estas funciones se ejercen con el objetivo de maximizar el capital de los accionistas,
donde la primera es la determinacién del monto total de fondos que emplee la
organizacién. El gerente financiero usa en la asignacion y obtencion de fondos,
herramientas de analisis, planeacion y control. Debe planear con el fin de obtener y
asignar los fondos de manera eficiente, proyectar fondos de lujo de caja y determinar el
efecto mas probable de esos lujos sobre la situacion financiera de la firma. Sobre la base

de estas proyecciones planea para tener una liquidez adecuada.
2.10 Andlisis financiero

Ortiz (2018) indica que, se puede definir como un proceso que comprende la recopilacion,
interpretacion, comparacion y estudio de los estados financieros y los datos
operacionales de un negocio. Esto implica el calculo e interpretacion de porcentajes,
tasas, tendencias, indicadores y estados financieros, complementarios o auxiliares, los

cuales sirven para evaluar el desempefio financiero y operacional de la firma, lo que
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ayuda de manera decisiva a los administradores, inversionistas y acreedores a tomar sus

respectivas decisiones.

El analisis, cualquiera que sea su finalidad, requiere una comprension amplia y detallada
de la naturaleza y limitaciones de los estados financieros, puesto que el analista tiene
que determinar si las diversas partidas presentan una relacién razonable entre si, lo cual
permite calificar las politicas financieras y administrativas de buenas, regulares o malas,
Ortiz (2018).

Segun Baena (2014), el analisis financiero es un proceso de recopilacion, interpretacion
y comparacion de datos cualitativos y cuantitativos, y de hechos historicos y actuales de
una empresa. Su proposito es el de obtener un diagnostico sobre el estado real de la

compafiia, permitiéndole con ello una adecuada toma de decision.

Todo andlisis financiero realizado a la empresa, corresponde a su situacién actual,
basada en hechos presentes o en informacion pasada recopilada e interpretada a través
de datos procesados con las técnicas de un analisis 0 de estadistica; pero también se
realiza para proyectar el futuro crecimiento econémico o proyectos de inversién, Baena
(2014).

2.11 Planeacioén financiera

De acuerdo con Cdordoba (2012), es un factor clave en este proceso, donde se debera
tener claramente en cuenta los diversos sectores, procesos y actividades que inciden y
componen el funcionamiento organizacional. No solo tendran que tenerse en
consideracion los indices y ratios financieros sino también los de caracter operativo, pues

estos ultimos son fundamentalmente la razén de ser de los primeros.

Ademas, debera interrelacionarse la planeacion financiera con las condiciones, tanto
previstas como reales, a los efectos de monitorear la evolucién de tales indicadores y
adoptar las medidas preventivas y reactivas apropiadas, teniendo siempre como base los

objetivos financieros.
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Morales & Morales (2014), la planeacién financiera establece la manera de como se
lograran las metas; ademas, representa la base de toda la actividad econémica de la
empresa. Asi mismo, pretende la prevision de las necesidades futuras de modo que las
presentes puedan ser satisfechas de acuerdo con un objeto determinado, que se

establece en las acciones de la empresa.

La planeacion financiera define un rumbo que tiene que seguir una empresa para
alcanzar sus objetivos estratégicos, tiene como proposito mejorar la rentabilidad,
establecer la cantidad adecuada de efectivo, asi como de las fuentes de financiamiento,
fijar el nivel de ventas, ajustar los gastos que correspondan al nivel de operacion,

etcétera.

2.12 Objetivo financiero

Ortiz (2018), todo el esfuerzo desarrollado por la gestién financiera debe tender hacia un
fin: maximizar el valor de la empresa. Ese fin corresponde, por lo general, al proposito de
los accionistas, inversionistas o duefios de incrementar su propia riqueza, es decir, su

inversion.

Segun Farfan (2014), los objetivos financieros son fines o metas variables y cuantificables

que pretende alcanzar una empresa. Los objetivos financieros son:

¢ Rendimiento sobre la inversion.

¢ indice de endeudamiento total (apalancamiento financiero).

¢ Relacién de capital de trabajo.

¢ Relacion del pasivo a plazo mayor de un afio, respectivo al activo fijo.
e EXxistencias en caja y bancos en relacién, con el volumen de ingresos.
e Rotacion de cuenta por cobrar

e Rotacion de inventarios

e Dividendos por accién

e Porcentaje de dividendos sobre las utilidades.

e Porcentaje de utilidad bruta o de contribuciéon marginal sobre las ventas.
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e Porcentaje de utilidad sobre ventas.
e Tasa de interés sobre créditos a corto, mediano y largo plazo.

e Mezcla o composicion de los créditos bancarios

2.13 Planeacion de ventas y operaciones

Macias et al. (2013), el sales and operations planning o la planeacion de ventas y
operaciones, es un proceso que permite desarrollar los planes tacticos para alcanzar una
ventaja competitiva en una empresa integrando los planes de marketing y el enfoque al
cliente como parte de la administracion de la cadena de suministros. Segun el S&OP es
un conjunto de procesos de negocio y tecnologias que permiten a la organizacion
responder de forma efectiva a la variabilidad de la demanda y el suministro con la vision
de un desempeiio optimo en el mercado que permita obtener una cadena de suministros
rentable. Es un proceso mensual, el cual provee un monitoreo del desempefio de los
planes estratégicos del negocio y a su vez ayuda a asegurar la consistencia entre todas

las funciones en la empresa.

Para Pefia (2016), el proceso de planificacion de ventas y operaciones es el proceso
formal que tiene como objetivo analizar regularmente la demanda y su suministro, y se
coordinan las areas de ventas, operaciones y finanzas, permitiendo a la compafia

disponer de una revision estructurada de su carga de trabajo.

El S&OP es uno de los procesos estratégicos de la empresa y suele estar integrado en
el plan de negocio de la compafiia, en la medida que tiene como objetivo equilibrar el

plan de suministro y conciliarlo con el plan de ventas.

2.14 Demanda

Segun Mochén & Carreon (2014), demandar significa estar dispuesto a comprar, mientras
que comprar es efectuar realmente la adquisicion. La demanda refleja una intencion,
mientras que la compra constituye una accion. Un individuo demanda algo cuando lo
desea y ademas posee los recursos necesarios para tener acceso a él. La cantidad
demandada es la cantidad de un bien o servicio que los compradores quieren y pueden

comprar.
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2.15 Venta

Artal (2016), indica que, venta es un conjunto de actividades estratégicas y tacticas
conducentes al cierre de contratos de transmision de bienes fisicos, servicios e ideas
entre proveedores y clientes. Estas actividades son posibles gracias a un sistema de
gestién de mercados (marketing) que, detectando las necesidades de los consumidores
e intermediarios, procura atenderlos de una manera rentable para ambas partes, con la
calidad y precio adecuados, en la cantidad, lugar y tiempo acordados, garantizando las

expectativas anunciadas por los proveedores.

2.16 Inventario

Para Farfan (2014), los inventarios constituyen los bienes de una empresa destinados a
la venta o a la produccion para su posterior venta, tales como materias primas, produccion
en proceso, articulos terminados y otros materiales que se utilicen en el empaque, envase
de mercaderias o las partes y repuestos para mantenimiento que se consuman en el ciclo

normal de operaciones.

Segun Padilla et al. (2017), el inventario es el conjunto de materias primas o mercancias
gue tiene la empresa para producir y/o comercializar primero antes de venderlos en un
periodo econdmico determinado. Los inventarios forman parte del activo circulante que
permite el proceso de compra-venta de mercaderias en las empresas comerciales y
produccién-venta en las empresas industriales. El gerente financiero actia como un

vigilante y asesor en asuntos concernientes al inventario.

2.16.1 Objetivo de la administracion del inventario

Gitman & Zutter (2012) indican que, el objetivo de administrar el inventario, es lograr la
rotacion del inventario tan rapido como sea posible, sin perder ventas debido a
desabastos. El gerente financiero tiende a actuar como consejero o “vigilante” en los
asuntos relacionados con el inventario; no tiene un control directo sobre el inventario,

pero si brinda asesoria para su proceso de administracion.
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Gitman & Zutter (2012) también indican que, la disposicion general del gerente financiero
hacia los niveles de inventario es mantenerlos bajos, para tener la seguridad de que el
dinero de la empresa no se esta invirtiendo de manera imprudente en recursos excesivos.
Por otro lado, el gerente de marketing preferiria tener grandes niveles de inventario de
los productos terminados de la empresa. Esto garantizaria que todos los pedidos se
surtieran con rapidez, y evitaria que hubiera pedidos pendientes debido a desabastos.

2.16.2 Analisis ABC

Diaz (2022) indica que es un método de clasificacién de inventarios que permite asociar
a cada SKU (Stock Keeping Unit), con una clase o categoria de productos, con respecto
a su importancia para la empresa. El inventario ABC ayuda a las organizaciones a
identificar qué productos son criticos para el éxito y rentabilidad del negocio. Lo anterior
se logra calculando el valor de consumo de cada SKU, es decir, el nimero de unidades

vendidas, multiplicadas por su costo unitario.

Continta indicando Diaz (2022) que, segun el Principio de Pareto, en casi cualquier
sistema, el 80% de los resultados provienen del 20% de los esfuerzos, mientras que el
20% de los resultados provienen del 80% de los esfuerzos. El inventario ABC se basa en
este principio para identificar el 20% de los productos que genera aproximadamente el
80% de los resultados econdémicos y los categoriza como productos Clase A, al siguiente
30% de productos los clasifica como productos Clase B y al 50% restante como productos
Clase C.

e Los productos de la Clase A son muy importantes para el negocio, por lo que

requieren de un control cercano y cuidadoso.

e Los productos de la Clase B son menos importantes que los de la Clase A, pero
mas importantes que los de la Clase C.
e Los productos de la Clase C son marginalmente importantes, por lo que necesitan

menos atencién y control.
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2.16.3 Anélisis XYZ

Segun Zelada (2021), el andlisis XYZ es un método para determinar la varianza de un
indicador. Es decir, se puede usar para determinar cuanto tiende a desviarse el valor de
los valores promedio. El propésito del andlisis XYZ es determinar las fluctuaciones en el
valor en relacion con el valor promedio y tener en cuenta el nivel de inestabilidad del

indicador en el desarrollo posterior del negocio.

Para Diaz (2022), el método XYZ es una herramienta de andlisis de inventarios similar al
analisis ABC. El objetivo de este método es clasificar los productos segun la variabilidad
de su demanda, es decir, entender qué productos tienen una demanda constante y qué
productos tienen una demanda impredecible para que las empresas puedan tomar

mejores decisiones y establecer politicas de pedido adecuadas.

De igual manera que en el andlisis ABC, el método XYZ agrupa los productos en 3

categorias o clases segun la variabilidad de la demanda:

e Categoria X — Productos con una demanda constante en el tiempo.
e Categoria Y — Productos con algunas fluctuaciones en la demanda, usualmente
se pueden identificar tendencias en esta categoria de productos.

e Categoria Z — Productos con demanda impredecible.

2.17 Presupuesto

Segun Koontz et al. (2012), un presupuesto es, en términos numéricos, el informe de los
resultados esperados, puede llamarse plan cuantificado; de hecho, el presupuesto
financiero operativo es a menudo un plan de utilidades que puede expresarse en términos
financieros y de horas laborables, en unidades de producto u horas maquina, o en
cualquier término numeérico medible. Asimismo, puede ocuparse en la operacion, como
el presupuesto de gastos; repercutir en el egreso de capitales, como el presupuesto de

gastos de capital, o mostrar el flujo de efectivo, como lo hace el presupuesto de caja.

Rivas (2012), indica que es un plan de accion dirigido a cumplir la meta prevista,

expresada en valores y términos financieros, la cual debe cumplirse en determinado
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tiempo y bajo ciertas condiciones previstas. Las metas de los presupuestos deben
establecerse sobre una base participativa e implementarse de forma que el mismo no
provoque actitudes negativas dentro de la organizacion, es decir, que el cumplimiento de

los objetivos no cree en el personal presiones negativas para poder alcanzarlos.

Para Cérdoba (2012), los presupuestos son documentos administrativos dentro de la
funcién de planificacion, que se computan por anticipado para proyectar en términos
monetarios los ingresos, gastos e inversiones relacionados con el cumplimiento de
determinadas funciones de la empresa dirigidas todas hacia el logro de objetivos,
prefijados y que se cumplirdn mediante la integracién de un conjunto de esfuerzos en los
cuales intervendran recursos humanos, materiales y financieros. Generalmente se

preparan por periodos, que van de 1 a 5 afios.

2.17.1 Presupuesto operacional

Segun Lopez (2020), corresponde a la planificacion de las actividades de la empresa.
Principalmente las compras, los servicios que se adquieren, la produccion y la venta. Esta
enfocado en la determinacion del resultado de la empresa, por lo que considera principios
contables asociados a este fin, como, por ejemplo, el principio de devengado para
determinar el ingreso de la empresa y el costo de venta de la misma, para

consecuentemente, determinar el margen bruto de esta.

2.17.2 Presupuesto financiero

De acuerdo con David & David (2017), un presupuesto financiero es un documento que
detalla como se obtendran los fondos y se gastaran durante un periodo especifico de
tiempo. Los presupuestos financieros no deben considerarse como una herramienta para
limitar los gastos sino como un método para lograr el uso mas productivo y rentable de
los recursos de una organizacion. Los presupuestos financieros pueden considerarse
como la asignacion planeada de los recursos de una empresa con base en los

prondsticos realizados.
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2.18 Prondéstico financiero

Cordoba (2012), indica que, es la accion de emitir un enunciado sobre lo que es probable
que ocurra en el futuro, en el area financiera, basandose en analisis y en consideraciones
de juicio a partir de eventos que se realizaran en un momento especifico en el futuro y un

grado de incertidumbre.

Los prondsticos financieros requieren la determinacion de la cantidad de dinero necesario
para un periodo especifico, la cantidad de dinero que generara la empresa internamente
durante el mismo periodo y sustraer los fondos generados de los fondos requeridos para

determinar los requerimientos financieros externos.

Segun indica Cérdoba (2012), existen diferentes criterios para clasificar los métodos de
pronosticos:

e Meétodos subjetivos o de opiniones: Se basan en la opinion de expertos, tanto
internos como externos a la empresa. Estos juicios deben estar fundamentados
en hechos, apoyados en informacion inherente a su area de competencia. La
informacion de los expertos se obtiene a través de encuestas, pruebas y otros
métodos.

e Métodos histéricos: Fundamentados en hechos pasados, correspondiendo la
interpretacion al que realiza el prondstico.

e Meétodos causales: Se basan en las causas que determinan los hechos, y entre
ellos tenemos el modelo de correlaciéon, el econométrico y el andlisis de
sensibilidad.

e Método de regresion linea: También denominado Diagrama de esparcimiento, se
encarga de calcular las relaciones promedias a lo largo de un periodo de tiempo,
por lo que no depende tanto de los datos actuales de un punto en particular del
tiempo y es generalmente, mas exacto si se proyecta una tasa de crecimiento
considerable o si el periodo de prondstico abarca varios afios. Este método implica
gue se calcule la razon entre las ventas y la partida relevante del balance a dos

puntos en el tiempo.
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2.19 Estados financieros

Segun Mendoza & Ortiz (2016), una empresa debe preparar diferentes estados
financieros, que constituyen el principal proposito de la contabilidad financiera y se
definen como la sintesis del proceso financiero. Los estados se realizan con el fin de
conocer la situacion financiera y los resultados econdémicos producto de las actividades
de un periodo determinado. La informacién que suministran los estados financieros es de
interés, entre otros, para la administracién, los propietarios, los acreedores, los

trabajadores y el Estado.

Los estados financieros suministraran informacién acerca de los siguientes elementos de
la empresa: activos, pasivos, patrimonio neto, gastos e ingresos, en los que se incluyen
las pérdidas y ganancias; ademas de otros cambios en el patrimonio neto y flujos de
efectivo. De acuerdo a las secciones 3 a la 8 de las NIIF para Pymes, los componentes
de los estados financieros son el estado de situacion financiera, estado de resultados,
estado de cambios en el patrimonio, estado de flujos de efectivo y notas (Mendoza &
Ortiz, 2016, p.40). Para Baena (2014), son una representacion financiera estructurada de
la posicién financiera y de las transacciones llevadas a cabo por una empresa preparados

de acuerdo con reglas y normas establecidas por la contabilidad.
2.19.1Importancia de los estados financieros

Baena (2014) indica que, los estados financieros cuya preparacion y presentacion es
responsabilidad de los administradores, son el medio principal para suministrar
informacion contable a quienes no tienen acceso a los registros de un ente econémico.
Mediante una tabulacion formal de nombres y cantidades de dinero derivados de tales
registros, reflejan, a una fecha de corte, la recopilacion, clasificacion y resumen final de

los datos contables.
2.19.2 Analisis e interpretacion de estados financieros

Segun Soto et al. (2017) es un proceso de evaluacion financiera en la cual se aplican
métodos de analisis financieros a la informacién contable de la organizacion, es decir a
los estados financieros, con la finalidad de calcular e interpretar sus resultados; para

diagnosticar la posicion econdmica financiera de la empresa; y con aquellas conclusiones
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la gerencia pueda tomar decisiones adecuadas, con el fin de maximizar la riqgueza

econdmica del negocio y la imagen corporativa.

Con base a la definicidn anterior se puede decir que el analisis financiero de los estados
financieros es un proceso de seleccion, relacion y evaluacion, donde se selecciona la
informacion disponible respecto a un negocio, que interese al usuario, sea relevante y

gue afecte la decisidon segun las circunstancias.
2.19.3Estado de situacion financiera

Muestra de manera concreta la situacion de la empresa en una fecha determinada. llustra
la relacion entre propiedades, inversiones, derechos y la forma como fueron financiados,
ya sea con recursos de fuentes externas o con recursos propios. El balance se compone
de dos columnas: el activo y pasivo y patrimonio (Mendoza & Ortiz, 2016, p.43). Este
estado financiero es denominado comiunmente como balance general y muestra los

derechos y obligaciones de la empresa en un periodo.

Soto et al. (2017) indican que es un estado que proporciona informacion de tipo
financiera, en el cual se reflejan los recursos controlados de la empresa, como son, el
efectivo y equivalentes, instrumentos financieros en especial las cuentas por cobrar, las
existencias, propiedad planta y equipo. También se proyectan las obligaciones y
compromisos adquiridos tanto de corto como largo plazo conocidos como pasivos
corrientes y pasivos no corrientes: dentro de la estructura patrimonial esta el capital

contable, las utilidades y las reservas de la organizacion.

De acuerdo a los distintos autores, la informacién del estado de situacion financiera debe
presentarse a una fecha determinada, la cual es requerida por la gerencia con la finalidad
de analizar la liquidez, el nivel de endeudamiento y el grado de representatividad del

patrimonio.
2.19.4Estado de resultados

Segun Mendoza & Ortiz (2016), este estado financiero también denominado estado de
ganancias y pérdidas o estado de rentas y gastos, es el estado financiero que muestra
como se han generado los ingresos y como se han causado los gastos, asi como la

utilidad o pérdida resultante de las operaciones de la empresa durante el periodo de
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tiempo determinado. Es un estado dindmico, refleja una actividad. Es acumulativo, es
decir resume las operaciones de una empresa desde el primero hasta el ultimo dia del
periodo contable. Este estado financiero mide el resultado de los logros alcanzados y de
los esfuerzos realizados mediante la determinacion de la utilidad o pérdida obtenida en

un periodo determinado, relacionando los elementos que le dieron origen.

Para Soto et al. (2017), el estado de resultados se le denomina comunmente estado de
pérdidas y ganancias. Este reporte presenta informacion de tipo econémica, es decir
refleja los beneficios econdmicos o ingresos generados en un periodo contable, esto
también incluye a los costos y gastos; el principal objetivo de este estado financiero es
proporcionar el resultado econémico es decir la utilidad o pérdida que la empresa obtuvo

durante un determinado periodo contable.

Con base a las definiciones anteriores y a la experiencia profesional obtenida, se puede
establecer que el estado de resultados es el estado financiero que muestra el resultado
de las operaciones de una entidad durante un periodo determinado, tomando como
parametro, los ingresos y gastos efectuados, proporcionando la utilidad o pérdida neta
de la empresa

2.20 Indicadores financieros

“Las diferentes razones o indicadores financieros proporcionan al analista financiero una
herramienta para obtener informacion de los estados financieros” (Baena, 2014, p.122).
En las finanzas de toda empresa es importante medir el rendimiento de los beneficios o
las pérdidas que se han obtenido en un periodo de tiempo haciendo comparaciones con

los resultados de periodos anteriores.

Segun Cdrdoba (2012), las razones financieras evaltan el rendimiento de la empresa a
partir del andlisis de las cuentas del estado de resultados y el balance general, no es solo
con la aplicacion de una formula a la informacion financiera para calcular una razén

determinada sino ademas con la interpretacion del valor de la razon.

También conocidos con los nombres de razones o indicadores financieros, sirven para
proporcionar coeficientes que son utilizados en los analisis financieros para comprobar el

estado actual de una empresa. Por conveniencia las razones financieras se dividen en
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cinco categorias basicas: razones de liquidez, de endeudamiento, de rentabilidad, de
actividad y de mercado” (Gitman & Zutter, 2012, p.65).

2.20.1 Anédlisis de indicadores o razones financieras

Gitman & Zutter (2012), indican que, el analisis de razones no es simplemente el calculo
de una razoén especifica. Es més importante la interpretacién del valor de la razén. Se
requiere de un criterio significativo de comparacion para responder a preguntas como

“¢ La cifra es demasiado alta o demasiado baja?”’ y “; es buena o mala?”.
2.20.2 Categorias de las razones financieras

Para Cérdoba (2012), las razones financieras, para una mejor interpretacion y analisis,
han sido clasificadas de multiples maneras. Algunos prefieren otorgar mayor importancia
a la rentabilidad de la empresa con la explicacion de los indicadores de solvencia, liquidez
y eficiencia. Otros plantean en primer lugar la solvencia y después la rentabilidad y
estabilidad, definiendo esta dltima en la misma categoria de la eficiencia. De la misma
manera, existen muchas razones o indices que pueden calcularse con base en los
estados financieros de un ente econémico, pero no todos son importantes a la hora de
diagnosticar una situacion o evaluar un resultado. Los diversos indicadores se han
clasificado en cuatro grupos, tales como razones de liquidez, razones de actividad,
razones de endeudamiento y razones de rentabilidad.

Segun Gitman & Zutter (2012), las razones financieras se dividen en cinco categorias
bésicas: razones de liquidez, actividad, endeudamiento, rentabilidad y mercado. Las
razones de liquidez, actividad y endeudamiento miden principalmente el riesgo. Las
razones de rentabilidad miden el rendimiento. Las razones de mercado determinan tanto

el riesgo como el rendimiento.
a) Razones de liquidez

Por su parte Gitman & Zutter (2012), indican que, Debido a que un precursor comun de
los problemas financieros y la bancarrota es una liquidez baja o decreciente, estas
razones dan sefales tempranas de problemas de flujo de efectivo y fracasos
empresariales inminentes. Desde luego, es deseable que una compafia pueda pagar sus

cuentas, de modo que es muy importante tener suficiente liquidez para las operaciones
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diarias. Sin embargo, los activos liquidos, como el efectivo mantenido en bancos y valores
negociables, no tienen una tasa particularmente alta de rendimiento, de manera que los
accionistas no querran que la empresa haga una sobreinversion en liquidez. Las
empresas tienen que equilibrar la necesidad de seguridad que proporciona la liquidez
contra los bajos rendimientos que los activos liquidos generan para los inversionistas.
Las dos medidas basicas de liquidez son la liquidez corriente y la razén rapida (prueba

del &cido).

Soto et al. (2017), indican que los indicadores de liquidez son instrumentos que
determinan los niveles de liquidez de la empresa, es decir establecen la capacidad que
tiene el negocio para cumplir sus obligaciones de corto plazo en el estudio de los activos
corrientes y pasivos de corto plazo, clasificandose en razén corriente, razon rapida y

capital neto de trabajo.

Con base en los conceptos anteriores se establece que las razones financieras de
liquidez son una herramienta de analisis que nos permite establecer el grado de liquidez
de una empresa y su capacidad de generar efectivo para cumplir con el pago oportuno
de sus obligaciones contraidas.

b) Razones de endeudamiento

Padilla et al. (2017), definen indicadores de endeudamiento como las razones financieras
gue nos permiten establecer el nivel de endeudamiento de la empresa o lo que es igual
establecer la participacién de los acreedores sobre los activos de la empresa, los méas
utilizados son endeudamiento sobre activos totales y endeudamiento de leverage o

apalancamiento.

Segun Gitman & Zutter (2012), la posicion de endeudamiento de una empresa indica el
monto del dinero de otras personas que se usa para generar utilidades. En general, un
analista financiero se interesa mas en las deudas a largo plazo porque estas
comprometen a la empresa con un flujo de pagos contractuales a largo plazo. Estas se
dividen en indice de endeudamiento, razén cargo de interés fijo e indice de cobertura a

pagos fijos.
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Ortiz (2018), Los indicadores de endeudamiento tienen por objeto medir en qué grado y
de qué forma participan los acreedores dentro del financiamiento de la empresa. De la
misma manera se trata de establecer el riesgo que corren tales acreedores, el riesgo de
los duefios y la conveniencia o0 inconveniencia de un determinado nivel de

endeudamiento para la empresa.
c) Razones de rentabilidad

Segun David & David (2017), miden la efectividad general de la gerencia, como se
muestra en los rendimientos generados por las ventas y por las inversiones, estas son
margen bruto de utilidades, margen de utilidades operativas, margen neto de utilidades,
rendimiento sobre los activos totales (ROA), rendimiento sobre el capital de los

accionistas (ROE), utilidad por accién (EPS) y razén entre precios y ganancias.

Padilla et al. (2017), indican que, son las razones financieras que nos permiten establecer
el grado de rentabilidad para los accionistas y a su vez el retorno de la inversion a través
de las utilidades generadas. Los que se usan con mayor frecuencia son rentabilidad del
patrimonio, rentabilidad capital pagada, margen bruto, gastos de administracion y ventas

y margen operacional de utilidad.

Para Ortiz (2018), los indicadores de rentabilidad, denominados también de rendimiento,
sirven para medir la efectividad de la administracién de la empresa para controlar los
costos y gastos, y de esta manera convertir las ventas en utilidades. Desde el punto de
vista del inversionista, lo mas importante de analizar con la aplicacibn de estos
indicadores es la manera como se produce el retorno de los valores invertidos en la

empresa, rentabilidad del patrimonio y rentabilidad del activo total.
d) Razones de actividad

Para Ortiz (2018), tratan de medir la eficiencia con la cual una empresa utiliza sus activos
segun la velocidad de recuperacion de los valores aplicados en ellos. Se pretende
imprimirle un sentido dinamico al analisis de la aplicacion de recursos mediante la
comparacion entre cuentas de balance y cuentas de resultado. Lo anterior surge de un

principio elemental en el campo de las finanzas, el cual dice que todos los activos de una
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empresa deben contribuir al maximo en el logro de los objetivos financieros de la misma,

de tal suerte que no conviene mantener activos improductivos o innecesarios.

Segun Padilla et al. (2017), son los que establecen el grado de eficiencia con el cual la
administracion de la empresa maneja los recursos y la recuperacion de los mismos. Estos
indicadores nos ayudan a complementar el concepto de la liquidez. También se les da el
nombre de indicadores de rotacion, toda vez que se ocupa de las cuentas del balance

dindmicas en el sector de los activos corrientes y las estaticas, en los activos fijos.

Con base a lo anterior se puede indicar que los indicadores o razones de actividad
muestran la actividad y eficiencia con la que los activos de la empresa estan siendo
empleados. Todas las empresas deben tener el propdsito de producir la mayor cantidad

posible con el minimo de inversion.
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3. METODOLOGIA

El presente capitulo contiene la metodologia de investigacion que explica en detalle de
qué y como se hizo para resolver el problema de la investigacion relacionado con la
gestidn financiera y su integracion e importancia en el proceso de planeacién de ventas

y operaciones -S&OP- en una empresa de producto masivo en Guatemala.

La metodologia de la investigacion comprende la definicion del problema, especificacion
del problema, objetivo general y objetivos especificos, método cientifico y las técnicas de
investigacion aplicadas. En general, la metodologia presenta el resumen del

procedimiento usado en el desarrollo de la investigacion.
3.1 Definicién del problema

La Distribuidora de Gaseosas es una empresa ubicada en la zona 1 de la ciudad de
Guatemala, que se dedica a la compra y ventas de bebidas gaseosas de diferentes
marcas. La empresa esta estructurada por los departamentos de gerencia, finanzas,
ventas, marketing, operaciones y compras. Cada uno de los departamentos realiza, de
forma aislada, las tareas y actividades que le corresponden, para alcanzar sus objetivos
individuales. En la actualidad, la empresa realizas sus compras y ventas de mercaderia
de forma empirica, no cuenta con una metodologia que le permita pronosticar las posibles
ventas que tendran en un determinado periodo de tiempo, lo cual conlleva a que tampoco
conozca el inventario de productos que necesitara tener disponible para cubrir con la

posible demanda que tendra.

Se propone implementar la planeacion de ventas y operaciones, la cual brindara guias y
lineamientos que deben seguir los distintos departamentos que conforman la empresa,
para que los planes financieros, comerciales y operativos se trabajen de forma conjunta
y no separada, con la finalidad de que exista un proceso integral de gestion y de toma de
decisiones, asi como establecer una metodologia para pronosticar sus ventas y
prepararse ante la demanda del mercado en un periodo de tiempo determinado, la cual
permitira que la empresa se encuentre preparada con el stock de productos necesarios
para cubrir con todas las ordenes de ventas. Asi mismo, se proyectaran estados

financieros e indicadores financieros de liquidez, endeudamiento, rentabilidad y actividad
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los cuales permitiran conocer los resultados que obtendrd la empresa al finalizar el afio
2022 aplicando el analisis ABC-XYZ al portafolio de productos y el método estadistico de

regresion lineal para determinar el prondstico de ventas.
3.2 Delimitacién del problema

Los factores que son necesarios considerar para el establecimiento de indicadores y
efectos financieros en los estados financieros derivado del proceso de ventas y

operaciones de una empresa de producto masivo en Guatemala.
3.2.1 Unidad de analisis

El estudio fue desarrollado con enfoque en una empresa de producto masivo que se

dedica a la venta de bebidas gaseosas.
3.2.2 Periodo a investigar

Utilizando los periodos historicos de las ventas reales de 2020 a junio 2022, y con la
informacion obtenida se elaboraron proyecciones de ventas para los meses de julio a
diciembre 2022 considerando diferentes factores que influyen en el nivel de venta del

producto.
3.2.3 Ambito geograéfico

La empresa se encuentra ubicada en la zona 1 del municipio de Guatemala,

departamento de Guatemala.
3.3 Objetivos

Los objetivos constituyen los propositos o fines que se pretenden alcanzar con la
investigacion relacionada con la gestién financiera y su integracion e importancia en el
proceso de planeaciéon de ventas y operaciones en una empresa de producto masivo en

Guatemala.
3.3.1 Objetivo general

Determinar los efectos en los estados financieros derivados del proceso de planeacion
de ventas y operaciones en una empresa de producto masivo en Guatemala que se

dedica a la venta de bebidas gaseosas.
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3.3.2 Objetivos especificos

a) Analizar las distintas etapas que tiene el proceso de planeacion de ventas y

operaciones y sus interrelaciones para evaluar su desempefio de manera objetiva.

b) Evaluar el impacto que tiene la toma de decisiones en el proceso de planeacion

de ventas y operaciones y sus efectos en los estados financieros.

c) Determinar los factores que son necesarios considerar para el establecimiento y

determinacién de indicadores financieros.

3.4 Justificacién

La Distribuidora de Gaseosas busca ser cada vez mas eficiente en la gestion financiera
y administrativa que realiza, con el propdsito de obtener ventajas competitivas y mejorar
sus resultados. La implementacién de la planeacion de ventas y operaciones permite
responder con rapidez a las exigencias del mercado y aporta una ventaja competitiva a
la empresa la cual permite obtener una rentabilidad mayor a la de sus competidores y un

mejor posicionamiento a través del tiempo.

3.5 Métodos

En la presente investigacion se utiliza la investigacién descriptiva, la cual Hernandez et
al. (2010) afirman que “busca especificar propiedades, caracteristicas y rasgos
importantes de cualquier fendbmeno que se analice” (p. 80). Asi mismo se utiliza la
investigacion no experimental que consiste en “estudios que se realizan sin la
manipulacion deliberada de variables y en los que solo se observan los fendmenos en su
ambiente natural para después analizarlos” (Hernandez et al., 2010). Investigacion
correlacional que Moran & Alvarado (2010) indican que “tiene como propésito evaluar la

relacion existente entre dos o mas conceptos, categorias o variables”.

3.6 Técnicas de investigacion aplicadas

Las técnicas de investigacion documental y de campo para la presente investigacion, se

refieren a lo siguiente.
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3.6.1 Técnicas de investigacion documental

Las técnicas de investigacion documental utilizadas son: bibliograficas en libros, tesis,
publicaciones, documentos y todo material documental que aporte a la investigacion; asi
como medios magnéticos que permitan el traslado y visualizaciéon de la informacion.

Algunas de las técnicas de andlisis y sintesis que se utilizaron fueron:

Subrayado, consiste en destacar aquellas ideas o datos fundamentales de un tema que
merecen la pena ser tenidos en cuenta para ser asimilados, es decir, palabras o frases

que contengan la informacion fundamental que nos permiten entender el texto.

Resumen, esta herramienta es de suma utilidad al momento de realizar una investigacion
y enfrentarse con un volumen muy extenso de informacién, nos ayudara a obtener una

sintesis de las ideas fundamentales que dan coherencia y soporte a toda la informacién.

3.6.2 Técnicas de investigacion de campo

Las técnicas de investigacibn de campo permiten al investigador recabar informacion
financiera del objeto analizado, con este tipo de técnicas el investigador puede reunir
informacion financiera, analizar y proyectar los posibles resultados que esta pueda tener

en el futuro. Las técnicas de campo empleadas en la investigacién son:

a) Entrevista a la contadora de la empresa.
b) Solicitud de acceso a la informacion de los registros contables.
c) Andlisis de la informacion financiera para la determinacion de la situacion de la

empresa.

3.6.3 Instrumentos de medicion aplicados

La investigacion consiste en realizar distintos andlisis financieros tanto de periodos
anuales anteriores como periodos futuros, con el fin de llevar a cabo lo indicado
anteriormente, se utilizaron los siguientes instrumentos para alcanzar los objetivos
establecidos: analisis de los registros contables; comparacion y analisis de los registros
del inventario; proyecciones de ventas; elaboracion y analisis de estados financieros

proyectados y de indicadores financieros.
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4. DISCUSION DE RESULTADOS

Para efectos del presente trabajo de investigacion, se presenta un modelo para
desarrollar la metodologia de planeacion de ventas y operaciones para una empresa
comercializadora de bebidas, donde se describe y estima, a detalle, las etapas y procesos
que conlleva; contiene cada una de las areas y niveles de responsabilidad de la
organizaciéon, siguiendo un orden légico que refleja, mediante cuadros analiticos

brevemente explicados, el calculo e integracion de las variables analizadas.
4.1 Situacion actual

Actualmente la empresa no cuenta con una metodologia para pronosticar sus ventas y
no conoce el inventario de productos que necesita mantener en stock, por lo cual el
departamento financiero de la empresa inicio con la propuesta de implementar la
metodologia de planeacioén de ventas y operaciones, con el fin de conocer las posibles
ventas e ingresos que percibira la empresa en un determinado periodo. Como parte de
la implementacion de la metodologia de ventas y operaciones se desarrollé un calendario

con las distintas etapas del proceso y las areas involucradas.

Las areas que componen la empresa son las siguientes: gerencia, finanzas, ventas,

marketing, operaciones y compras.

Se establecieron responsabilidades y tareas para las areas anteriormente mencionadas
de acuerdo al calendario establecido.

4.1.1 Calendario de planeacion de ventas y operaciones

Se realiz6 un calendario estandar para el proceso de planeacion de ventas y operaciones
el cual detalla las distintas etapas del proceso por cada semana del mes, de acuerdo a

lo siguiente:



Tabla 1

Calendario mensual de seguimiento del proceso de planeacion de ventas y operaciones

41

proceso.

Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes
Reunién revision de Reunién ajustes al Reunién consenso
. producto prondstico Revision y aprobacion de
© Se evalla el portafolio de De acuerdo a los ajustes.
@ productos y resultados del mes se
qE) promociones. ajusta el pronostico de
n ventas de los productos.
Reunién de Reunién quincenal
N seguimiento Se evalla el resultado de
% Se reune al equipo para la primera quincenay se
= evaluar que no existan ajusta lo necesario para
% inconvenientes en el lograr los resultados.
proceso.
Reunioén de Reunién consenso
™ seguimiento Se realizan los Ultimos
g Se reune al equipo para ajustes para lograr los
£ evaluar que no existan resultados del mes.
$ inconvenientes en el
proceso.
Reunién de Prepracion Junta
< seguimiento Directiva mensual
% Se reune al equipo para consolidando procesos
= evaluar que no existan clave y reportes
% inconvenientes en el financieros.

Equipo S&OP

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.
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Cada etapa del proceso es fundamental que se lleve a cabo para lograr con los objetivos
planteados en el prondstico de ventas y operaciones que afecta de manera directa a los
resultados y rendimiento financieros de la empresa, por lo cual es esencial que cada
departamento tenga una persona asignada para poder participar en cada reunion del

proceso mensual de S&OP.
4.1.2 Control de seguimiento de tareas

Las tareas y revisiones a realizar en la semana No. 1 son detalladas en la tabla 2.

Tabla 2
Entregables de la semana 1 por departamentos

[ Proceso [ Revisién de producto | [Proceso |Revisién de demanda
Marketing y Ventas Departamento financiero y ventas
No. Tarea No. Tarea
. Pronéstico de demanda colaborado
1 Plan de promociones para 3 meses 1

con comercial

Pronéstico de demanda en formato
2 Plan de nuevos productos 2 ABC-XYZ con nivel de servicio por
SKU, mes, semana y CEDIS

Relacién de SKU's a la baja o proceso Variables causales por segmento y

3 q ; 3 familia que impactan la demanda en
e baja X
porcentaje
4 Portafolio de productos actualizado
5 Definicion de precios por SKU
Departamento Financiero Departamento Financiero
No. | Tarea No. | Tarea
Analisis financiero de promociones y - .
1 Revision del presupuesto y prondstico
nuevos productos
> Cambios esperados en unidades y en

Q

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.
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En la semana No.1 se debe realizar el proceso de revision de producto, el Departamento
de Marketing y el Departamento de Ventas trabajardn en conjunto en un plan de
promociones el cual tendra 3 meses de vigencia. Trabajar un plan de nuevos productos
que permita abarcar un nuevo sector del mercado y al mismo tiempo verificar los SKU’s
de productos que no presenten una buena rotacion de inventario en los Ultimos meses
para darlos a conocer en las reuniones y asi plantear nuevas estrategias o en Ultima
instancia aprobar la baja del inventario de dichos productos, con la finalidad que la

empresa cuente con un portafolio de productos actualizados.

El Departamento de Finanzas controlard el presupuesto asignado para realizar
promociones y lanzamientos de nuevos productos, para que no exista una variacion

significativa entre lo autorizado y lo ejecutado.

El segundo proceso, revision de la demanda, con base a los datos histéricos se efectuara
un pronadstico de la demanda utilizando el analisis ABC-XYZ, haciendo una segmentacion
de los productos para identificar qué porcentaje integra cada uno de ellos en la demanda.
Posteriormente se realizara una revision del presupuesto y prondstico, asi como en los

cambios esperados en producto y en quetzales.
Las tareas y revisiones a realizar en la semana No. 2 son detalladas en la tabla 3.

Tabla 3
Entregables de la semana 2 por departamentos

| Proceso [Revision de pedidos | [Proceso |Revision de abastecimiento
Compras y Ventas Operaciones
No. Tarea No. Tarea
1 Prondstico de demanda colaborado 1 Plan de requerimientos de vehiculos
con Compras y Ventas pilotos
2 Plan de capacidad del inventario 2 Plan de generacion de ordenes de
compra

3 Programa de recepcion de inventario

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.
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Compras y ventas trabajaran en el proceso de revision de pedidos el cual consistira en
realizar un prondstico de la demanda en unidades que permitird obtener datos mas
exactos de las ventas futuras con el fin de que la empresa esté preparada y cuente con

el inventario suficiente en bodega para poder cubrir con la demanda de los productos.

Proceso de revision de abastecimiento, operaciones debe preparar con antelacion un
plan que detalle los vehiculos que se utilizaran para la entrega del producto con base a
las 6rdenes de compra generadas. Al mismo tiempo realizar un programa que detalle el

proceso de recepcion de mercaderia.
Las tareas y revisiones a realizar en la semana No. 3 son detalladas en la tabla 4.

Tabla 4
Entregables de la semana 3 por departamentos

[Proceso |Revisién de almacén | |Proceso |Revision distribucién y transporte
Operaciones Operaciones
No. Tarea No. Tarea
1 Espacio y cubicaje por familia y SKU 1 Nivel de inventario actual por SKU
> Nivel de inventario actual por SKU 2 Nivel de inventario a mantener por SKU
en CEDIS
3 Reporte de conteos ciclicos por SKU 3 Espacio requerido de almacenaje en
CEDIS
4 Programa de necesidades de transporte
Departamento Financiero Departamento Financiero
No. | Tarea No. | Tarea
1 Andlisis financiero de gastos de 1 Andlisis financiero de gastos de entrega,
Almacenaje y Almacenaje Externo
Proyeccion de gastos logisticos
2 (Almacenaje, entrega, Almacenaje
Externo)

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.
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El proceso de revisidn de almacén sera elaborado por operaciones, que servira para
determinar el espacio que ocupan los productos por familia, nivel de inventario por SKU
y verificar las existencias de cada SKU de forma ciclica. ElI Departamento de Finanzas
analizara y llevara el control de todos los gastos incurridos por motivos de almacenaje

para presentar la integracion de este gasto cuando sean requeridos.

El proceso de revision de distribucion y transporte sera realizado por operaciones,
permitira tener informacion actualizada de existencia de inventario y espacio de
almacenaje en el centro de distribucién para coordinar de una manera mas eficiente el

transporte para cumplir con todas las entregas programadas.

En este proceso finanzas realizar4 un analisis de los gastos de entrega del producto,
almacenajes externos que sean necesario contratar derivado de la falta de espacio en la
bodega de la empresa, asi como anticiparse a gastos futuros por los gastos mencionados

anteriormente.

Las tareas y revisiones a realizar en la semana No. 4 son detalladas en la tabla 5.

Tabla 5
Entregables de la semana 4 por departamentos
[ Proceso [ Revision de finanzas | |Proceso|Reunién S&OP ejecutiva
Finanzas Todas las areas
No. Tarea No. Tarea
1 Proyeccion de ventay 1 Resumen reunién anterior
margen
2 Proyeccion de COGS 2 Presentacion de avance en los indicadores
L, Oportunidades, areas de mejora y
Proyeccion de gastos y .
3 . 3 soluciones propuestas en cada proceso
OPEX variables
S&OP
4 Proyeccién de gastos de 4 Presentacion de impactos financieros
distribucion clave
5 Proyeccion de gastos de 5 Andlisis y discusion de decisiones clave de
almacenaje equipo de directores.
6 Aprobacion del S&OP, siguientes fechas y
acciones.

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.
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El proceso de revision de finanzas consiste en realizar las proyecciones de ventas y en
analizar su margen de ganancia, asi como realizar proyecciones de los costos de los

productos vendidos, gastos operativos, gastos de distribucion y gastos por almacenaje.

Reunién S&OP ejecutiva se presentardn los resultados que se han obtenido en cada
proceso realizado durante las cuatro semanas, mostrando el impacto que tienen dichos

procesos en los resultados financieros de la empresa.
4.2 Analisis ABC-XYZ para el portafolio de productos

A continuacion, se describe como se realiza la clasificacion de los productos utilizando el
analisis ABC-XYZ:

Tabla 6
Simbologia y reglas de negocio para andlisis ABC-XYZ

Clasificacion Volumen del total de

ABC articulos Clasificacion XYZ CoV histérico
A 80% X <30%
B 15% Y > =30% < 60%
¢ >% z > = 60%

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.

Forma de Célculo: Coeficiente de Variaciéon = CoV= (Variacion estandar histérica de las

Ventas / Promedio historico de las Ventas) * 100

La tabla 6 indica que, los productos muy importantes se clasifican con la letra “A”, los de
mediano valor con la letra “B” y los de baja importancia con la letra “C”; asi mismo,
aguellos productos con niveles de variacion aceptable, los que se acoplan mayormente
al pronostico y presentan una demanda regular, se identifican “X”, los que tienen una
fuerte variabilidad en su demanda, con la letra “Y”, y aquellos productos con una demanda

muy irregular y muy dificiles de pronosticar, con la letra “Z”.
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Para poder realizar el analisis respectivo se necesita de la informacion historica de los

productos, principalmente mayor a 12 meses para que los datos sean relevantes y

confiables.

Para efectuar la clasificacion ABC realizamos los siguientes pasos:

1. Se calcula la cantidad total de ventas de los periodos seleccionados por cada

producto y se ordena la informacion de mayor a menor.

2. Se calcula un valor acumulado sumando los totales de los productos.

3. Se calcula un porcentaje de la columna valor acumulado para cada producto en

relacion al total general.

4. Se realiza la clasificacién ABC con relaciéon a la tabla 6.

Tabla 7

Clasificacion ABC de los primeros cinco productos de cada categoria del portafolio

Cdédigo Descripcién Total Ventas Acumulado Acumulado % ABC
141 PRODUCTO COD 141 46,737 46,737 7.05% A
834 PRODUCTO COD 834 43,128 89,865 13.55% A

1090 PRODUCTO COD 1090 40,310 130,175 19.63% A
697 PRODUCTO COD 697 38,204 168,379 25.39% A
695 PRODUCTO COD 695 20,127 188,506 28.42% A
655 PRODUCTO COD 655 4,599 533,999 80.52% B
863 PRODUCTO COD 863 4,589 538,588 81.21% B

1368 PRODUCTO COD 1368 4,425 543,013 81.88% B

1292 PRODUCTO COD 1292 4,355 547,368 8254% B

1369 PRODUCTO COD 1369 4,268 551,636 83.18% B
180 PRODUCTO COD 180 1,788 631,400 95.21% C
623 PRODUCTO COD 623 1,677 633,077 95.46% C
472 PRODUCTO COD 472 1,659 634,736 95.71% C
614 PRODUCTO COD 614 1,621 636,357 95.96% C

1367 PRODUCTO COD 1367 1,562 637,919 96.19% C

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.

La tabla 7, presenta un analisis al portafolio de productos de la empresa como se

describieron en los pasos anteriormente indicados, los valores que se presentan
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corresponden al total de unidades vendidas de cada producto en el periodo de enero
2021 a junio 2022. A manera de ejemplo, la tabla Unicamente muestra los primeros cinco
productos de cada categoria del portafolio, para los productos tipo “A” corresponde del
0% al 80% del total acumulado porcentual, para los productos tipo “B” corresponde al
15% es decir, del 80% al 95% del total acumulado porcentual y para los productos tipo

“C” unicamente corresponde el 5% restante, del 95% al 100%.
Para la clasificacion XYZ realizamos los siguientes pasos:

e Se obtiene el promedio de ventas de los periodos seleccionados por cada
producto.

e Se calcula la desviacién estandar por cada producto.

e Se calcula el coeficiente de variacion de cada producto.

e Se realiza la clasificacion XYZ con relacion a la tabla 6.

Tabla 8
Clasificacion XYZ de los primeros veinte productos del portafolio
Caddigo Descripcién Promedio Desv. Stad. Cov  XYZ
141 PRODUCTO COD 141 2,597 232 31% Y
834 PRODUCTO COD 834 2,396 879 37% Y
1090 PRODUCTO COD 1090 2,239 861 38% Y
697 PRODUCTO COD 697 2,122 940 44% Y
695 PRODUCTO COD 695 1,118 501 45% Y
136 PRODUCTO COD 136 1,012 299 30% Y
140 PRODUCTO COD 140 853 232 27% X
835 PRODUCTO COD 835 765 164 21% X
1089 PRODUCTO COD 1089 756 185 24% X
864 PRODUCTO COD 864 756 191 25% X
138 PRODUCTO COD 138 713 240 34% Y
1308 PRODUCTO COD 1308 630 260 41% Y
1373 PRODUCTO COD 1373 628 279 44% Y
134 PRODUCTO COD 134 618 208 34% Y
559 PRODUCTO COD 559 610 232 38% Y
151 PRODUCTO COD 151 593 398 67% Z
476 PRODUCTO COD 476 568 1321 232% Z
2143 PRODUCTO COD 2143 562 275 49% Y
152 PRODUCTO COD 152 551 168 30% Y
1364 PRODUCTO COD 1364 537 152 28% X

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.
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Como se puede observar en la tabla anterior se realizd el analisis al portafolio de
productos de la empresa como fue descrito previamente, y la clasificacion se realizé de

acuerdo a la tabla 6.

Por dltimo, se obtendran las siguientes clasificaciones de acuerdo al andlisis realizado en

el portafolio de productos:

Tabla 9
Clasificacion ABC-XYZ

Volumen
ABC / XYZ A (80%) B (15%) C (5%)
Variabilidad X (<30%) AX BX CX
Demanda Y (> = 30% < 60%) AY BY cy
Z (>60%) AZ BZ cz

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.

La tabla 9 describe el significado de las diferentes clasificaciones de los productos del

portafolio de la empresa segun el analisis ABC-XYZ:

e AX: Productos muy importantes que se acoplan al prondstico por tener una
demanda regular, muy importantes.

e BX: Productos de valor medio que se acoplan al pronéstico por tener una demanda
regular, muy importantes.

e AY-AZ: Productos importantes, pero menos predecibles, se necesita colaboracion
proactiva del area comercial o marketing para mantener la constancia en la
demanda.

e BY-BZ: Pronéstico estadistico mas revision con colaboracion con el area comercial
o0 marketing para mantener la constancia en la demanda.

e CX-CY: Soélo pronéstico estadistico, no se necesita revision. La demanda es
irregular y no es de gran beneficio para la empresa

e CZ: Productos de muy poco valor para la empresa y con mucha irregularidad en

la demanda.
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Tabla 10
Clasificacion ABC-XYZ del total de portafolio de productos

Clasificacion A B C Total general
X 11 7 18
Y 27 23 15 65
Z 5 3 9 17
Total general 43 33 24 100

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.

La tabla 10 muestra la cantidad de productos que se tienen en el portafolio (un total de
100 productos), distribuidos en sus distintas clasificaciones de acuerdo al andlisis
realizado, 11 productos clasificados como AX y 7 productos clasificados como BX, son
los que tienen mayor precision con relacion a los prondsticos que se realicen, 58
productos clasificados como: AY (27), AZ (5), BY (23) y BZ (3) se deben trabajar sus
prondsticos con ayuda del equipo de comercial y marketing para obtener buenos
resultados y 24 productos clasificados como: CY (15) y CZ (9) los cuales representan un
beneficio muy bajo para la empresa y podrian ser descontinuados sin que tengan un

efecto negativo en la demanda y en la utilidad.

4.3 Prondstico financiero de ventas

Una vez realizado el andlisis estadistico del portafolio de productos, se procede a realizar
el pronéstico financiero de ventas tanto en unidades como valores, para lo cual existen
diferentes herramientas y programas estadisticos que actualmente se utilizan a nivel
empresarial. EI método estadistico seleccionado es el de regresion lineal, por lo que
primero se debe realizar un analisis de las variables que se utilizaran en el modelo y
posteriormente ya definidas las variables se procede a realizar la ecuacion para el

prondéstico de ventas en unidades.
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Tabla 11
Variables para regresion lineal

Mes Venta Temperatura Max Inflacion Tipo de Cambio Dias Festivos Verano

ene-20 2,783 29.6 1.78 7.6956 0 0
feb-20 2,990 31.8 1.24 7.6486 1 0
mar-20 3,009 32 1.77 7.6864 0 1
abr-20 3,234 34.4 1.88 7.7073 0 1
may-20 3,479 37 1.8 7.6986 1 0
jun-20 3,103 33 2.39 7.6974 1 0
jul-20 3,093 32.9 2.88 7.6960 0 0
ago-20 3,338 35.5 4.19 7.7052 0 0
sep-20 3,216 34.2 4.97 7.7572 0 0
oct-20 2,915 31 5.34 7.7814 0 0
nov-20 2,764 29.4 5.46 7.7889 0 0
dic-20 2,755 29.3 4.82 7.8012 1 0
ene-21 2,314 29.4 5.24 7.7901 0 0
feb-21 2,471 31.4 6 7.7454 1 0
mar-21 2,605 33.1 5.84 7.7203 0 1
abr-21 2,865 36.4 5.2 7.7166 0 1
may-21 2,920 37.1 5.17 7.7149 1 0
jun-21 2,825 35.9 3.91 7.7385 1 0
jul-21 2,668 33.9 3.82 7.7451 0 0
ago-21 2,786 35.4 3.62 7.7384 0 0
sep-21 2,770 35.2 3.67 7.7319 0 0
oct-21 2,676 34 2.96 7.7315 0 0
nov-21 2,377 30.2 2.89 7.7314 0 0
dic-21 2,342 29.8 3.07 7.7254 1 0
ene-22 2,188 27.8 2.87 7.7029 0 0
feb-22 2,243 28.5 2.98 7.6985 1 0
mar-22 2,424 30.8 4.17 7.6941 0 1
abr-22 2,707 34.4 4.62 7.6630 0 1
may-22 2,770 35.2 5.82 7.6699 1 0
jun-22 2,786 35.4 7.55 7.7351 1 0

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.
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Para la tabla 11 se consideraron las ventas del mes de enero de 2020 al mes de junio de
2022, para tener una mayor cantidad de informacién y afinar el modelo de regresion lineal.
También se determinaron cinco variables, las cuales se consideran que son altamente

influyentes en las ventas, estas son las siguientes:

e Temperatura maxima: influye debido a que el consumidor busca refrescarse con
una bebida fria.

¢ Inflacion: afecta directamente el precio de la bebida.

e Tipo de cambio Q/$: afecta directamente el precio de la bebida.

e Dias festivos: influye en la venta para que el consumidor consuma.

e Temporada de verano: influye en la venta para que el consumidor consuma.

Tabla 12
Matriz de correlacion

Venta Temp. Max TC Dia festivo  Verano Inflacion
Venta 1.00
Temp. Max 0.64 1.00
TC - 0.18 - 0.23 1.00
Dia festivo 0.02 0.09 - 0.13 1.00
Verano 0.04 0.13 - 0.33 - 0.38 1.00
Inflacion - 0.20 0.16 0.48 0.07 - 0.01 1.00

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.

La tabla 12 muestra el analisis de correlacion efectuado, utilizando las cinco variables
estudiadas para determinar cuanto influye cada una de ellas en la venta. Se observa que
la temperatura maxima influye un 0.64, lo que la hace la variable mas importante para el
modelo de regresion, seguida de la variable de inflacion la cual representa un -0.2 y la
variable de tipo de cambio que representa el -0.18. Las tres variables anteriormente
mencionadas se utilizaran para efectuar el segundo paso del modelo el cual consiste en
efectuar un analisis de regresion para confirmar cual o cuales son las variables mas

influyentes en la proyeccion de ventas. Las variables dias festivos y verano, se descartan
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del modelo debido a que los valores que arrojan son demasiado inferiores y no influyen

en el prondstico de las ventas.

Tabla 13

Andlisis de regresion con variables temperatura maxima, tipo de cambio e
inflacion

Estadisticas de la regresion

Coeficiente de correlacion multiple 0.725792325
Coeficiente de determinacion R"2 0.526774498
RA2 ajustado 0.472171556
Error tipico 235.0325397
Observaciones 30

Fuentes: Elaboracion propia con base a la informacién obtenida.

La tabla 13 muestra el primer andlisis de regresion utilizando las variables de temperatura
maxima, tipo de cambio e inflacion. Al utilizar tres variables para explicar la variable de
ventas, se debe analizar el coeficiente de determinacion R”2 que muestra un resultado
de 0.52677, el cual por estar muy lejos del resultado 6ptimo 1, se debe descartar una de
las tres variables anteriores para que el resultado aumente y se acerque en lo posible al

resultado optimo 1.

Tabla 14
Analisis de regresion con variables temperatura maxima e inflacion

Estadisticas de la regresion

Coeficiente de correlacion multiple 0.708049321
Coeficiente de determinacion R"2 0.501333841
RA2 ajustado 0.464395607
Error tipico 236.7574553
Observaciones 30

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.

En la tabla 14 se utilizaron las variables de temperatura maxima e inflacion para realizar
el analisis de correlacion, la variable de tipo de cambio fue descartada por presentar el
menor resultado estadistico “t” de las tres variables, tal como se muestra en el anexo 3.

para observar el comportamiento del modelo. Utilizando estas dos variables el coeficiente
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de determinacion R"2 no muestra un cambio significativo en su resultado y adn sigue
mostrando un resultado muy alejado a 1, siendo este un 0.50133, por lo cual se debe

descartar una de las dos variables para que el resultado se acerque mas a 1.

Tabla 15
Andlisis de regresion con variable temperatura maxima

Estadisticas de la regresion

Coeficiente de correlacion multiple 0.637473031
Coeficiente de determinacion R"2 0.406371865
R"2 ajustado 0.38517086
Error tipico 253.6639903
Observaciones 30

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.

La tabla 15 muestra el tercer analisis de regresion utilizando Unicamente la variable de
temperatura maxima, al analizar una variable directamente con otra, se debe tomar el
resultado de coeficiente de correlacion multiple, el cual muestra un resultado de 0.6374,
el cual confirma que la variable de temperatura maxima es la variable que mas influye en
el prondstico de las ventas, por ser el resultado mas cercano a 1. La variable de inflacion
fue descartada por presentar el menor resultado estadistico “t” de las dos variables, tal

como se muestra en el anexo 4.

Tabla 16
Coeficiente modelo de regresion lineal

Coeficientes

Intercepcion - 12,841.03
Temperatura maxima 88.54
Inflacion - 86.22
TC 1,690.84

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.

La tabla 16, muestra los coeficientes de las variables que fueron previamente
establecidas y que se utilizan para el modelo del prondstico de ventas utilizando la

formula siguiente:
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Venta =-12,841.03 + 88.54 x (Temperatura maxima) + (-86.22) x (Inflacion) + 1,690.84 x

(Tipo de cambio)

Tabla 17

Evaluacién del modelo

Temperatura

Tipo de

Mes Venta maxima Inflacion cambio Modelo Efectividad
ene-20 2,783.00 29.6 1.78 7.6956 2,638.22 94.80%
feb-20 2,990.00 31.8 1.24 7.6486 2,800.04 93.65%
mar-20 3,009.00 32 1.77 7.6864 2,836.08 94.25%
abr-20 3,234.00 34.4 1.88 7.7073 3,074.41 95.07%
may-20 3,479.00 37 1.80 7.6986 3,296.81 94.76%
jun-20 3,103.00 33 2.39 7.6974 2,889.72 93.13%
jul-20 3,093.00 32.9 2.88 7.6960 2,836.15 91.70%
ago-20 3,338.00 35.5 4.19 7.7052 2,968.99 88.95%
sep-20 3,216.00 34.2 4.97 7.7572 2,874.59 89.38%
oct-20 2,915.00 31 5.34 7.7814 2,600.21 89.20%
nov-20 2,764.00 29.4 5.46 7.7889 2,460.92 89.03%
dic-20 2,755.00 29.3 4.82 7.8012 2,528.11 91.76%
ene-21 2,314.00 29.4 5.24 7.7901 2,481.90 93.24%
feb-21 2,471.00 314 6.00 7.7454 2,517.85 98.14%
mar-21 2,605.00 33.1 5.84 7.7203 2,639.83 98.68%
abr-21 2,865.00 36.4 5.20 7.7166 2,980.85 96.11%
may-21 2,920.00 37.1 5.17 7.7149 3,042.61 95.97%
jun-21 2,825.00 35.9 3.91 7.7385 3,084.90 91.58%
jul-21 2,668.00 33.9 3.82 7.7451 2,926.70 91.16%
ago-21 2,786.00 35.4 3.62 7.7384 3,065.41 90.88%
sep-21 2,770.00 35.2 3.67 7.7319 3,032.37 91.35%
oct-21 2,676.00 34 2.96 7.7315 2,986.69 89.60%
nov-21 2,377.00 30.2 2.89 7.7314 2,656.10 89.49%
dic-21 2,342.00 29.8 3.07 7.7254 2,595.10 90.25%
ene-22 2,188.00 27.8 2.87 7.7029 2,397.12 91.28%
feb-22 2,243.00 28.5 2.98 7.6985 2,442.23 91.84%
mar-22 2,424.00 30.8 4.17 7.6941 2,535.87 95.59%
abr-22 2,707.00 34.4 4.62 7.6630 2,763.14 97.97%
may-22 2,770.00 35.2 5.82 7.6699 2,742.14 98.99%
jun-22 2,786.00 35.4 7.55 7.7351 2,720.95 97.67%

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.
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El proceso continla pronosticando las variables que se utilizan en el modelo, por lo que

los criterios fueron los siguientes:

e Temperatura maxima: Se realizo el promedio de los ultimos dos afios historicos
de acuerdo al mes que corresponde.

e Inflacion: Se consider6 que en los meses de julio a diciembre de 2022 decreci6
0.5 puntos de manera constante.

e Tipo de cambio: Se realiz6 una media movil considerando 12 observaciones

Tabla 18
Media movil aplicado a la variable tipo de cambio

Mes TC Media movil Mes TC Media movil
ene-20 7.6956 jul-21 7.7451 7.7504
feb-20 7.6486 ago-21 7.7384 7.7532
mar-20 7.6864 sep-21 7.7319 7.7510
abr-20 7.7073 oct-21 7.7315 7.7469
may-20 7.6986 nov-21 7.7314 7.7421
jun-20 7.6974 dic-21 7.7254 7.7358

jul-20 7.6960 ene-22 7.7029 7.7285
ago-20 7.7052 feb-22 7.6985 7.7246
sep-20 7.7572 mar-22 7.6941 7.7224
oct-20 7.7814 abr-22 7.6630 7.7180
nov-20 7.7889 may-22 7.6699 7.7142
dic-20 7.8012 7.7220  jun-22 7.7351 7.7139
ene-21 7.7901 7.7299 jul-22 7.7111
feb-21 7.7454 7.7379 ago-22 7.7083
mar-21 7.7203 7.7407 sep-22 7.7057
abr-21 7.7166 7.7415 oct-22 7.7025
may-21 7.7149 7.7429  nov-22 7.6984
jun-21 7.7385 7.7463 dic-22 7.6939

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.

Una vez determinadas las variables de acuerdo a los distintos criterios, se procede a
utilizar la formula del modelo determinado en la tabla 16, para poder pronosticar la venta

de los proximos seis meses, tal como se muestra en la siguiente tabla.



57

Tabla 19
Prondstico de los proximos seis meses

Mes Venta Temperatura Inflacion Tipo de Cambio
maxima
jul-22 2,541.81 33.4 7.05 7.7083
ago-22 2,762.00 35.45 6.55 7.7057
sep-22 2,733.27 34.7 6.05 7.7025
oct-22 2,574.63 32.5 5.55 7.6984
nov-22 2,371.08 29.8 5.05 7.6939
dic-22 2,389.02 29.55 4.55 7.6921

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.

La tabla 19 muestra la proyeccion de ventas en unidades del producto con cédigo 141
utilizado como referencia de calculo para los meses de julio a diciembre de 2022,
utilizando la variable de temperatura maxima, inflacion y tipo de cambio, previamente

establecidas.

Tabla 20
Prondstico de ventas totales en valores

Mes Total de ventas
jul-22 Q 500,917.58
ago-22 Q 453,404.15
sep-22 Q 463,944.36
oct-22 Q 504,469.56
nov-22 Q 555,325.15
dic-22 Q 555,673.72

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.

Una vez determinado el prondstico de las ventas en unidades para los meses
proyectados de julio a diciembre 2022, se multiplica el total de unidades proyectadas por
el precio y se obtiene el prondstico financiero de ventas (valores en quetzales) que se
utiliza para determinar integrar el total de ventas que se muestra en el estado de

resultados.
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Determinadas las proyecciones en unidades y en valores para los meses de julio a

diciembre de 2022, se establece el costo de ventas que integra la compra de la

mercaderia proyectada.

La tabla 21 a manera de ejemplo muestra Unicamente él namero de unidades

proyectadas por mes, de los productos que representan mayor rentabilidad y alto

movimiento de inventarios para la empresa, asi como los que son mas féciles de

proyectar derivado a que presentan una menor variacion en el pronostico de ventas.

Estos productos son los de mayor importancia dentro del portafolio e integran la

clasificacion AX 'y BX.

Tabla 21
Proyeccidén compra de productos con mas rentabilidad y menor variacion en el prondstico

para los meses de julio a diciembre de 2022

ABC-

Cédigo Descripcion XYZ jul-22  ago-22 sep-22 oct-22  nov-22 dic-22 TOTAL
140 PRODUCTO COD 140 AX 901 885 848 799 745 718 4,896
835 PRODUCTO COD 835 AX 799 723 752 837 941 949 5,001
1089 PRODUCTO COD 1089 AX 832 899 843 722 580 548 4,424
864 PRODUCTO COD 864 AX 942 884 851 831 816 780 5,104
1364 PRODUCTO COD 1364 AX 811 760 724 697 673 631 4,296
653 PRODUCTO COD 653 AX 621 600 574 546 518 492 3,351
135 PRODUCTO COD 135 AX 580 508 498 520 553 531 3,190
857 PRODUCTO COD 857 AX 465 388 402 461 537 535 2,788
1406 PRODUCTO COD 1406 AX 521 466 462 485 516 501 2,951
639 PRODUCTO COD 639 AX 351 326 319 321 326 316 1,959
1365 PRODUCTO COD 1365 AX 369 321 315 332 356 342 2,035
1368 PRODUCTO COD 1368 BX 346 300 293 307 328 313 1,887
1292 PRODUCTO COD 1292 BX 327 291 284 291 304 291 1,788
2621 PRODUCTO COD 2621 BX 292 256 246 250 258 243 1,545
1366 PRODUCTO COD 1366 BX 209 196 193 196 200 196 1,190
585 PRODUCTO COD 585 BX 190 175 174 180 187 184 1,090
374 PRODUCTO COD 374 BX 192 177 175 179 186 182 1,091
583 PRODUCTO COD 583 BX 130 119 117 120 124 121 731
8,878 8,274 8,070 8,074 8,148 7,873 49,317

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.
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Proyeccion en valores de la compra de productos con mas rentabilidad y menor variacién en el prondstico para los meses de julio a
diciembre de 2022
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ABC-

Caédigo Descripcién XYZ jul-22 ago-22 sep-22 oct-22 nov-22 dic-22 TOTAL
140 PRODUCTO COD 140 AX Q 732063 Q 7,190.63 Q 689000 Q 6,491.88 Q 6,053.13 Q 5,833.75 Q 39,780.00
835 PRODUCTO COD 835 AX Q 649188 Q 587438 Q 611000 Q 680063 Q 7,64563 Q 7,710.63 Q 40,633.13

1089 PRODUCTO COD 1089 AX Q 6,760.00 Q 7,30438 Q 684938 Q 5866.25 Q 4,71250 Q 4,45250 Q 35,945.00
864 PRODUCTO COD 864 AX Q 765375 Q 7,18250 Q 691438 Q 6,751.88 Q 6,630.00 Q 6,337.50 Q 41,470.00
1364 PRODUCTO COD 1364 AX Q 658938 Q 6,175.00 Q 588250 Q 5663.13 Q 5468.13 Q 5,126.88 Q 34,905.00
653 PRODUCTO COD 653 AX Q 504563 Q 4,875.00 Q 4,663.75 Q 4,436.25 Q 4,208.75 Q 3,997.50 Q 27,226.88
135 PRODUCTO COD 135 AX Q 471250 Q 4,12750 Q 4,046.25 Q 4,225.00 Q 4,493.13 Q 4,314.38 Q 25,918.75
857 PRODUCTO COD 857 AX Q 377813 Q 3,15250 Q 3,266.25 Q 3,74563 Q 4,363.13 Q 4,346.88 Q 22,652.50
1406 PRODUCTO COD 1406 AX Q 423313 Q 3,786.25 Q 3,753.75 Q 3,94063 Q 4,19250 Q 4,070.63 Q 23,976.88
639 PRODUCTO COD 639 AX Q 285188 Q 2648.75 Q 2,591.88 Q 2,608.13 Q 2,64875 Q 2,567.50 Q 15,916.88
1365 PRODUCTO COD 1365 AX Q 299813 Q 260813 Q 255938 Q 2,697.50 Q 2,89250 Q 2,778.75 Q 16,534.38
1368 PRODUCTO COD 1368 BX Q 281125 Q 243750 Q 2,38063 Q 249438 Q 2,665.00 Q 2,543.13 Q 15,331.88
1292 PRODUCTO COD 1292 BX Q 265688 Q 236438 Q 2,30750 Q 2,364.38 Q 2,470.00 Q 2,364.38 Q 14,527.50
2621 PRODUCTO COD 2621 BX Q 237250 Q 2,080.00 Q 199875 Q 203125 Q 2,096.25 Q 197438 Q 12,553.13
1366 PRODUCTO COD 1366 BX Q 169813 Q 159250 Q 1,568.13 Q 159250 Q 1,625.00 Q 159250 Q 9,668.75
585 PRODUCTO COD 585 BX Q 154375 Q 1,42188 Q 1,413.75 Q 146250 Q 151938 Q 1,495.00 Q 8,856.25
374 PRODUCTO COD 374 BX Q 1,560.00 Q 1,438.13 Q 1,421.88 Q 1,454.38 Q 1,511.25 Q 1,478.75 Q 8,864.38
583 PRODUCTO COD 583 BX Q 1056.25 Q 966.88 Q 950.63 Q 975.00 Q 1,007.50 Q 983.13 Q 5,939.38
Q 7213375 Q 67,226.25 Q 65568.75 Q 65,601.25 Q 66,202.50 Q 63,968.13 Q 400,700.63

Fuente:

Elaboracion propia con base a la informacion obtenida.
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La tabla 22 refleja el valor monetario que representan las unidades proyectadas de los
productos de mayor importancia dentro del portafolio, los cuales se detallan en la tabla
21. El costo de los productos clasificacion AX y BX, durante los meses proyectados de
julio a diciembre 2022 asciende a Q400,700.63, monto que representa el 20.32% del total
del portafolio de productos que tiene un costo de venta proyectado de Q1,971,927.44,

para los meses indicados anteriormente.

4.4.1 Integracion del costo de ventas

Se integra el costo de ventas con el costo real de enero a junio 2022 asi como lo

proyectado de julio a diciembre 2022 reflejado en el estado de resultado proyectado.

Tabla 23
Integracion costo de ventas 2022

Real enero a junio de 2022 Proyectado julio a diciembre de

Clasificacion 2022
Unidades Valor Unidades Valor
AX - BX 45,186 Q 367,136.25 49,317 Q 400,700.63
AY -BY-AZ-BZ 171,792 Q1,388,619.38 180,643 Q1,467,721.25
Cy-Cz 12,020 Q 97,662.50 12,739 Q 103,505.57
Total 228,998 Q1,853,418.13 242,699 Q1,971,927.44

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.

El costo de ventas es detallado segun las categorias utilizadas para la evaluacion del
portafolio de productos. El costo de ventas correspondiente al periodo de enero a junio
refleja el costo real con el que la empresa adquirié la mercaderia, este asciende a
Q1,853,418.13 derivado de la compra de 228,998 bebidas gaseosas en el periodo
anteriormente mencionado. El costo de ventas proyectado para los meses de junio a
diciembre asciende a un total de Q1,971,927.44 correspondiente a la compra de 242,699

bebidas gaseosas.

La suma de los valores monetarios del costo de ventas real y el costo de ventas

proyectado es de Q3,825,345.57, el cual se refleja en el estado de resultados proyectado.
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4.5 Estados financieros proyectados

Se realiz6 una proyeccion de estados financieros al mes de diciembre de 2022, utilizando

las ventas reales de enero a junio y la proyecciéon de ventas de julio a diciembre.

4.5.1 Estado de resultados proyectado

Se presenta la proyeccion del estado de resultados. Se utilizaron las ventas reales
efectuadas en los meses de enero a junio de 2022 y las proyecciones realizadas para los

meses de julio a diciembre de 2022.

Tabla 24

Distribuidora de Gaseosas

Estado de resultados proyectado

Del 1 de enero al 31 de diciembre 2022

Ventas netas Q 5,885,147.03 100%
Costo de Ventas Q 3,825,345.57 65%
Utilidad bruta Q 2,059,801.46 35%
Gastos de Operacion Q 1,883,272.52 32%
Gastos de ventas Q 1,000,500.46 17%
Gastos de administracion Q 882,772.05 15%
Utilidad en operacion Q 176,528.94 3%
Otros ingresos y gastos financieros Q 1,118.18 0%
Otros ingresos Q 2,236.36 0%
Otros gastos Q 1,118.18 0%
Utilidad antes de ISR Q 177,647.12 3%
ISR Q 44,411.78 1%
Gananciay /o pérdida después de ISR Q 133,235.34 2%

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.
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Al finalizar el afio se proyectan un total de ventas de Q5,885,147.03 de las cuales el costo
de ventas representa el 65%, obteniendo una utilidad bruta del 35%. Los gastos de
operaciones ascienden al 32% en comparacion con el total de las ventas. La utilidad antes
de impuestos es del Q177,647.12, representando el 3% y después de impuestos la

empresa tiene una ganancia neta de Q133,235.34.

El costo de ventas representa el mayor de los gastos derivado a que la empresa no es la
productora de las bebidas gaseosas, adquiere los productos de otras empresas que son
fabricantes de las bebidas gaseosas, las cuales le brindan un precio de referencia para
la reventa, proporcionando un 35% de utilidad bruta por la compra y venta.

4.5.2 Estado de situacion financiera proyectado

La tabla 21 presenta la proyeccion del estado de situacion financiera al 31 de diciembre
de 2022. Las proyecciones se han efectuado tomando como base los registros de los

meses de enero a junio del presente afio.

Se proyecta un total de activos de Q1,409,204.34 conformado por Q1,115,352.85 en
activos corrientes que representan un 79% y Q293,851.49 de activos no corrientes que
representan el 21%. El pasivo esta conformado por Q533,195.00, representando un 38%
de pasivos corrientes y Q360,954.00 de pasivos no corrientes que representan el 26%.

El total del patrimonio neto representa el 37% comparado al activo total.

El efectivo proyectado tiene la capacidad de cubrir los pagos que puedan ser requeridos
de forma inmediata, tales como proveedores 0 cuentas por pagar. La cuenta de clientes
se considera como la mas importante debido a que representa un 48% del total del activo,
la empresa debe realizar una efectiva labor de cobros para recuperar la mayor parte de
la cartera y asi disponer del efectivo necesario para los proyectos y actividades

autorizadas en el proceso de planeacion de ventas y operaciones.
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Distribuidora de Gaseosas

Estado de situacion financiera proyectado

Al 31 de diciembre de 2022
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ACTIVO

CORRIENTE Q 1,115,352.85
Caja Q 294,909.47
Caja chica Q 3,000.00
Clientes Q 672,080.92
Inventarios Q 145,362.46
NO CORRIENTE Q 293,851.49
Mobiliario y equipo Q 140,030.00
Vehiculos Q 436,500.00
Equipo de computacién Q 22,359.00
Depreciaciones acumuladas -Q 360,822.51
Inversiones Q 55,785.00
TOTAL DE ACTIVO Q 1,409,204.34
PASIVO

CORRIENTE Q 533,195.00
Proveedores Q 298,320.00
Cuentas por pagar Q 163,312.00
Impuestos por pagar Q 71,563.00
NO CORRIENTE Q 360,954.00
Préstamos bancarios Q 225,000.00
Provisién para indemnizaciones Q 135,954.00
TOTAL DE PASIVO Q 894,149.00
PATRIMONIO NETO

Capital social Q 206,000.00
Utilidades retenidas Q 175,820.00
Utilidad del ejercicio Q 133,235.34
TOTAL DE PATRIMONIO NETO Q 515,055.34
SUMA DE PASIVO Y PATRIMONIO NETO Q 1,409,204.34

79%
21%

0%
48%
10%

21%
10%
31%
2%
-26%
4%
100%

38%
21%
12%

5%

26%
16%
10%
63%

15%
12%
9%
37%
100%

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida
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4.6 Indicadores de estados financieros proyectados

Las razones o indicadores financieros son el producto de establecer resultados
numericos basados en relacionar dos cifras o cuentas bien sea del balance general y/o
del estado de resultados. Los resultados obtenidos tienen significado cuando se
relacionan unos con otros, y se establecen tantos indicadores como se considere
necesarios. Para obtener una mayor claridad de la situacién financiera que la empresa
presentara a final del afio se establecen los indicadores de liquidez, endeudamiento,

rentabilidad y actividad.

4.6.1 Indicadores de liquidez proyectados

Los indicadores de liquidez proyectados que presentara la empresa al final del afio y que
muestran la capacidad de generar efectivo con la finalidad de atender en forma oportuna
las obligaciones de la empresa, son los siguientes:

Tabla 26
Razones financieras de liquidez 2022

Liquidez corriente 2.09
Prueba del acido 1.82
Liquidez 0.55
Capital de trabajo 582,176.95

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.

El indicador de liquidez corriente da como resultado un 2.09, el cual indica que por cada
quetzal que la empresa debera al final de afio (pasivo corriente), tendra Q2.09 para cubrir
dichas obligaciones. Debido a que la razon corriente es mayor a 2.0, se debe considerar
hacer uso de esta liquidez con el fin de evitar que los activos corrientes se consideren

0Ci0SO0S.

El indicador de la prueba del acido refleja un resultado favorable, al reducir de los activos

corrientes el rubro de inventario, el resultado obtenido muestra la capacidad de pago
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inmediato que poseera la empresa, al ser este de 1.82 confirma que la empresa no
presentara problemas para cubrir sus deudas a corto plazo. El resultado recomendable
es de 1 unidad de activo corriente por cada unidad de pasivo corriente, al ser el resultado
mayor a 1, nos indica la posibilidad que la empresa poseera exceso de liquidez y puede

darse una pérdida de rentabilidad.

El indice de liquidez mide la capacidad que tiene la empresa para cubrir sus deudas a
corto plazo de forma inmediata utilizando el disponible con que cuenta. El resultado

proyectado es de 0.55, un buen resultado para este indice es de 0.5 a 1.

Asi mismo se proyecta un capital de trabajo de Q582,176.95, en otras palabras, un
resultado de 0.52 que indica que la empresa se encuentra en el rango del nivel 6ptimo
del indicador.

4.6.2 Indicadores de endeudamiento proyectados

Los indicadores de endeudamiento proyectados que presentard la empresa y que

permitiran conocer la participacion de los acreedores sobre los activos, son los siguientes:

Tabla 27
Razones financieras de endeudamiento 2022

Endeudamiento activo total 0.63
Endeudamiento financiero 0.04
Apalancamiento financiero 1.74

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.

El indice de endeudamiento total de activos es de 0.63, demuestra que los activos totales
de la empresa se encontraran financiados por sus acreedores en un 63%. Los resultados
optimos que debe presentar una empresa son de 40% a 60% de endeudamiento del
activo total, con un indice de 0.63 la empresa se encuentra cerca del nivel éptimo que la

teoria recomienda.

El resultado del endeudamiento financiero es de 0.04, demuestra que la empresa tiene

comprometido Q0.04 por cada Q1 obtenido en sus ventas netas. El resultado ideal de
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esta razon financiera es de 0.10, al tener un resultado mas bajé demuestra que la
empresa no depende en gran medida de los préstamos para continuar con sus

operaciones.

El indice de apalancamiento financiero muestra un buen resultado de 1.74, demostrando
que la empresa hara un uso adecuado del patrimonio y de las deudas contraidas en el
periodo. En una empresa se espera que el apalancamiento sea de 1 o 2 ya que

dependera de la empresa de como utiliza sus activos para cubrir este riesgo.

4.6.3 Indicadores de rentabilidad proyectados

Los indicadores de rentabilidad proyectados que permitiran establecer el grado de
rentabilidad para los inversionistas y a su vez el retorno de la inversion a través de las
utilidades generadas son los siguientes:

Tabla 28
Razones financieras de rentabilidad 2022

ROA 9%
ROE 26%
Utilidad bruta 35%
Margen de utilidad neta 2%
Utilidad operativa 3%

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.

El ROA y ROE son unos de los indicadores mas importantes para los inversionistas
debido a que son clave para analizar la rentabilidad de la empresa en funcion de sus
fondos propios y sus activos. El ROA nos brinda informacién sobre la capacidad que
tienen los activos de la empresa para generar rentabilidad por ellos mismo, para el
periodo 2022 la empresa tendra la capacidad de generar un 9% de rentabilidad con sus

activos.

El ROE proporciona informacion del uso que se le dio al capital invertido, el resultado de

este indicador financiero muestra el beneficio que la empresa obtiene por cada quetzal
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invertido en la misma. El resultado de este indice demuestra que el capital de la empresa
gener6é un beneficio de 26%. Al ser mayor el indice del ROE al del ROA, el
apalancamiento que se tendra en el afio dara un resultado positivo al financiar parte del

activo con deuda, esto dio como resultado un crecimiento en la rentabilidad.

El indicador del margen de utilidad bruto sera de 35%, lo que significa que la empresa
generard una ganancia de 0.35 por cada quetzal de ventas, antes de los gastos de
operacion y pago de impuestos. El margen de utilidad neta se reduce considerablemente
después de restar los gastos de operacién y pago de impuesto dando como resultado
una capacidad de generar ganancias de 2.%. Por su parte la utilidad operativa dio como

resultado un 3% de capacidad para generar ganancias.

4.6.4 Indicadores de actividad proyectados

Los indicadores de actividad proyectados permitiran medir la eficiencia de la
administracion de la empresa en el manejo de recursos y la recuperacion de los mismos,
siendo estos los siguiente:

Tabla 29
Razones financieras de actividad 2022

Rotacion de inventario 26.32
Periodo promedio de cobro 41.68 dias
Rotacién de cartera 8.76
Periodo promedio de pago 40.66 dias
Rotacion del activo total 4.18

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.

Se estima que al finalizar el afio 2022, la empresa habra vendido 26 veces su inventario,
del cual las ventas que se realizaran al crédito, seran cobradas en un periodo de 42 dias
lo cual indica que la empresa convertira en efectivo 9 veces su cartera de clientes en el

ano.

Por otro lado, se establece que al final del afio la empresa habréa pagado sus obligaciones

cada 41 dias. Esta cifra es significativa con relacién a las condiciones de crédito que los
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proveedores otorgan a la empresa y a las politicas de cobro que se establecen con los

clientes.

El indicador de la rotacidon del activo total muestra que, por cada quetzal invertido en los
activos totales, la empresa generd en ventas Q4.18 o en otras palabras la empresa
presento una rotacion de 4.18 veces.
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CONCLUSIONES

1. Alanalizar las distintas etapas del proceso de planeacion de ventas y operaciones
se determind que era necesario alinear los planes comerciales, operativos y
financieros de la empresa mediante un calendario el cual permite recopilar de
manera conjunta toda la informacion necesaria para ejecutar una correcta
planificacion de la demanda, mejorar la gestion de inventarios y realizar el
prondstico de ventas de una manera eficiente para los meses de julio a diciembre
2022, mediante el proceso de analisis del portafolio de productos (ABC-XYZ) y el
meétodo de regresion lineal, lo que permitié trabajar con un portafolio méas rentable

y determinar las ventas eficientemente.

2. La toma de decisiones en el proceso de planeacion de ventas y operaciones, es
fundamental para la empresa. Cada una de las decisiones tomadas impactan
directamente en los estados financieros. En el estado de resultado se ve reflejado
directamente en los ingresos que se esperan obtener mediante las proyecciones
realizadas y en los gastos que se planean realizar para llevar a cabo la operacién
de la empresa en un periodo de tiempo determinado.

3. La proyeccion de estados financieros sirve para determinar los indicadores de
liquidez, endeudamiento, rentabilidad y actividad, que permitiran al financiero tener
una mejor comprension de la situacion de la empresa y realizar una evaluacion de
los resultados que se planean obtener al finalizar el afio 2022. Los resultados
proyectados mas sobresalientes determinan que la empresa no presentara
problemas por falta de efectivo para cubrir sus deudas de corto plazo. El nivel de
endeudamiento es Optimo derivado del buen manejo del total de activos y un
adecuado apalancamiento financiero. El indice ROA es del 9% y del ROE es del
26% mostrando que el apalancamiento financiero es positivo. Al finalizar el afio la
empresa habra rotado su inventario 26.32 veces y habra cobrado 8.76 veces su

cartera de clientes.



70

RECOMENDACIONES

1. Realizar una planificacion mensual de todos los procesos que conlleva la
metodologia del proceso de planeacion de ventas y operaciones distribuidas en
las distintas areas de la empresa, permite obtener mayor claridad de las tareas y
los responsables, asi como obtener un buen control y medicion del avance del
proceso y contar con un plan de accion preventivo ante cualquier circunstancia o

contingencia que puedan afectar el pronéstico de ventas.

2. Se recomienda que la toma de decisiones se base en una buena planeacion,
organizacién, coordinacion, analisis y proyecciones que previamente hayan sido
elaboradas de forma conjunta por las areas de gerencia, finanzas, ventas,
operaciones, compras y marketing. Con el fin de establecer las metas y objetivos
gue se planean alcanzar durante un periodo de tiempo determinado, con base a
la valuacién del portafolio de productos, los prondsticos de demanda y las

proyecciones financieras realizadas.

3. Es preciso tener informacion actualizada de las variables utilizadas en el modelo
de regresion que pueda influir en el prondstico de ventas, lo cual permitira tomar
decisiones correctas y planes de accién que puedan minimizar el impacto en los
indicadores financieros como el ROE y ROA al momento que el prondstico de
ventas pueda tener un impacto negativo, asi mismo es necesario que cada area
tenga un presupuesto asignado dentro del proceso de planeacion de ventas y
operaciones que pueda ser medible y controlado de manera eficiente con relaciéon

a las ventas de la empresa.
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ANEXOS

Anexo 1
Organigrama de la empresa Distribuidoras de Gaseosas

Gerencia

|
I I | I |

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida

77



78

ANEXO 2
Calculo de las ventas acumuladas y su porcentaje con relacion al total de ventas
ene- feb- mar- abr- may- jun- jul- ago- sep- oct- nov- dic- ene- feb- mar- abr- may- jun- Total Acumulado
Cadigo Descripcion 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 22 22 22 22 22 22 Ventas Acumulado % ABC
PRODUCTO
141 COD 141 2,314 2,471 2,605 2,865 2,920 2,825 2,668 2,786 2,770 2,676 2,377 2,342 2,188 2,243 2,424 2,707 2,770 2,786 46,737 46,737 7.05% A
PRODUCTO
834 COD 834 3,629 3,678 4,059 3,382 1,338 1,382 3,048 2,183 1,068 1,963 2,180 1,948 2,041 2,167 3,100 1,650 1,963 2,349 43,128 89,865 13.55% A
PRODUCTO
1090 COD 1090 2,505 2,523 3,406 2,905 1,948 3,829 3,819 2,819 1,439 1,333 908 1,812 1,281 2,221 1,626 1,655 2,404 1,877 40,310 130,175 19.63% A
PRODUCTO
697 COD 697 2,383 1,623 3,050 1,536 872 1,320 1,918 1,007 1,002 1,650 1,341 2,931 2,931 4,302 3,395 2,452 2,475 2,016 38,204 168,379 2539% A
PRODUCTO
695 COD 695 1,521 1,160 1,717 1,097 296 361 827 548 564 957 1,580 1,333 1,598 1,596 2,077 977 1,094 824 20,127 188,506 28.42% A
PRODUCTO
655 COD 655 247 268 299 289 170 133 239 164 209 204 260 424 219 261 381 185 311 336 4,599 193,105 80.52% B
PRODUCTO
863 COD 863 394 385 454 255 114 276 268 143 79 113 174 333 363 366 393 156 185 138 4,589 197,694 81.21% B
PRODUCTO
1368 COD 1368 274 301 308 296 166 184 219 180 153 164 160 372 268 211 307 225 315 322 4,425 202,119 81.88% B
PRODUCTO
1292 COD 1292 264 281 295 230 211 176 203 168 206 206 230 277 224 187 355 239 270 333 4,355 206,474 82.54% B
PRODUCTO
1369 COD 1369 296 365 291 284 130 142 227 198 162 136 164 368 276 249 305 207 236 232 4,268 210,742 83.18% B
PRODUCTO
180 COD 180 156 126 258 62 52 106 98 55 31 69 66 145 91 135 113 59 95 71 1,788 212,530 95.21% C
PRODUCTO
623 COD 623 92 57 148 62 70 68 114 62 84 53 63 270 43 69 115 49 91 167 1,677 214,207 95.46% C
PRODUCTO
472 COD 472 109 112 154 88 40 67 96 99 81 63 78 112 69 175 96 67 76 7 1,659 215,866 95.71% C
PRODUCTO
614 COD 614 145 94 145 101 28 49 93 65 62 67 7 137 122 94 81 70 96 95 1,621 217,487 95.96% C
PRODUCTO
1367 COD 1367 95 99 91 101 60 104 105 104 80 75 71 161 90 86 74 50 63 53 1,562 219,049 96.19% C

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.
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ANEXO 3
Célculo de promedio de ventas, desviacion estandar y coeficiente de variacion
ene- feb- mar- abr- may- jun- jul- ago- sep- oct- nov- dic- ene- feb- mar- abr- may- jun- Desv. Coef.
Codigo Descripcién 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 22 22 22 22 22 22 Promedio Stad. Varia. XYZ
PRODUCTO COD
141 141 2,314 2471 2,605 2,865 2,920 2,825 2,668 2,786 2,770 2,676 2,377 2,342 2,188 2,243 2,424 2,707 2,770 2,786 2,597 232 31% Y
PRODUCTO COD
834 834 3,629 3,678 4,059 3,382 1,338 1,382 3,048 2,183 1,068 1,963 2,180 1,948 2,041 2,167 3,100 1,650 1,963 2,349 2,396 879 37T% Y
PRODUCTO COD
1090 1090 2,505 2,523 3,406 2,905 1,948 3,829 3,819 2,819 1,439 1,333 908 1,812 1,281 2,221 1,626 1,655 2,404 1,877 2,239 861 38% Y
PRODUCTO COD
697 697 2,383 1,623 3,050 1,536 872 1,320 1,918 1,007 1,002 1,650 1,341 2,931 2,931 4,302 3,395 2,452 2,475 2,016 2,122 940 44% Y
PRODUCTO COD
695 695 1,521 1,160 1,717 1,097 296 361 827 548 564 957 1,580 1,333 1,598 1,596 2,077 977 1,094 824 1,118 501 45% Y
PRODUCTO COD
136 136 1,322 1,304 1,264 1,028 447 1,042 1,066 960 762 882 1,006 1,847 822 892 1,028 704 969 868 1,012 299 30% Y
PRODUCTO COD
140 140 1,148 724 1,226 876 635 952 893 850 787 991 737 1,305 456 567 667 644 806 1,086 853 232 21% X
PRODUCTO COD
835 835 851 704 573 709 492 452 812 845 594 727 687 897 990 916 1,053 872 802 800 765 164 21% X
PRODUCTO COD
1089 1089 885 687 912 886 1,032 906 955 988 696 653 517 547 483 457 581 747 808 865 756 185 24% X
PRODUCTO COD
864 864 932 706 793 656 616 694 692 706 798 563 715 1,114 521 558 717 594 1,138 1,089 756 191 25% X
PRODUCTO COD
138 138 1,069 948 1,061 779 480 430 684 489 482 456 513 926 794 686 1,060 801 830 346 713 240 34% Y
PRODUCTO COD
1308 1308 530 492 504 574 522 409 559 469 503 564 496 789 453 570 673 803 1522 915 630 260 41% Y
PRODUCTO COD
1373 1373 1,071 1,044 765 785 187 280 476 538 411 467 340 695 433 1,022 1,073 527 638 559 628 279 44% Y
PRODUCTO COD
134 134 771 750 1,045 651 359 392 490 443 355 330 573 675 623 748 871 630 918 493 618 208 34% Y
PRODUCTO COD
559 559 836 855 1,181 721 201 548 526 368 381 289 577 742 726 572 750 530 507 674 610 232 38% Y
PRODUCTO COD
151 151 653 509 476 576 429 796 565 490 384 373 626 2,109 356 355 386 405 522 665 593 398 67% Z
PRODUCTO COD
476 476 225 240 299 213 167 186 233 133 158 135 1,174 5,779 212 169 224 193 228 262 568 1321 232% Z

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.



ANEXO 4
Calculo estadistico de t
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Coeficientes Error tipico Estadistico t
Intercepcién -12841.02529 11185.41943 -1.148014643
Temp Max 88.53728991 17.28673785 5.121688701
Inflacion -86.22221212 33.6453545 -2.562678069
TC 1690.836423 1430.160663 1.182270263

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.

ANEXO 5
Calculo estadistico de t

Coeficientes Error tipico Estadistico t
Intercepcion 368.5173909 530.1501501 0.695118903
Temp Max 81.32640129 16.29372738 4.991270529
Inflacién -64.999157 28.66526213 -2.267523551

Fuente: Elaboracion propia con base a la informacién obtenida.



ANEXO 6

Integracion de proyeccion de ventas julio a diciembre 2022
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Mes Venta Temperatura Max Inflacién Tipo de Cambio
2,638.22 ene-20 2,783.00 29.6 1.78 7.6956
2,800.04 feb-20  2,990.00 31.8 1.24 7.6486
2,836.08 mar-20 3,009.00 32 1.77 7.6864
3,074.41 abr-20  3,234.00 344 1.88 7.7073
3,296.81 may-20 3,479.00 37 1.80 7.6986
2,889.72 jun-20  3,103.00 33 2.39 7.6974
2,836.15 jul-20  3,093.00 32.9 2.88 7.6960
2,968.99 ago-20 3,338.00 35.5 4.19 7.7052
2,87459 sep-20 3,216.00 34.2 4.97 7.7572
2,600.21 oct-20 2,915.00 31 5.34 7.7814
2,460.92 nov-20 2,764.00 294 5.46 7.7889
2,528.11 dic-20 2,755.00 29.3 4.82 7.8012
2,481.90 ene-21 2,314.00 294 5.24 7.7901
2,517.85 feb-21 2,471.00 314 6.00 7.7454
2,639.83 mar-21 2,605.00 33.1 5.84 7.7203
2,980.85 abr-21  2,865.00 36.4 5.20 7.7166
3,042.61 may-21 2,920.00 37.1 5.17 7.7149
3,084.90 jun-21 2,825.00 35.9 3.91 7.7385
2,926.70 jul-21 2,668.00 33.9 3.82 7.7451
3,065.41 ago-21 2,786.00 354 3.62 7.7384
3,032.37 sep-21 2,770.00 35.2 3.67 7.7319
2,986.69 oct-21 2,676.00 34 2.96 7.7315
2,656.10 nov-21  2,377.00 30.2 2.89 7.7314
2,595.10 dic-21 2,342.00 29.8 3.07 7.7254
2,397.12 ene-22 2,188.00 27.8 2.87 7.7029
2,442.23 feb-22  2,243.00 28.5 2.98 7.6985
2,535.87 mar-22 2,424.00 30.8 4.17 7.6941
2,763.14 abr-22 2,707.00 344 4.62 7.6630
2,742.14 may-22 2,770.00 35.2 5.82 7.6699
2,720.95 jun-22 2,786.00 354 7.55 7.7351
2,541.81 jul-22 2,541.81 334 7.05 7.7083
2,762.00 ago-22 2,762.00 35.45 6.55 7.7057
2,733.27 sep-22 2,733.27 34.7 6.05 7.7025
2,574.63 oct-22 2,574.63 325 5.55 7.6984
2,371.08 nov-22 2,371.08 29.8 5.05 7.6939
2,389.02  gic-22  2,389.02 29.55 4.55 7.6921

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.
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Célculo para la integracion de Vehiculos, seguro y repuestas y reparaciones
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INTEGRACION DE VEHICULOS SEGURO Repu. Y repara
Camion 6 toneladas Q 95,000.00 Q 700.00 Q 5,000.00 Q 10,000.00
Camion 6 toneladas Q 72,000.00 Q 700.00 Q 5,000.00 Q 10,000.00
Camion 6 toneladas Q 72,000.00 Q 700.00 Q 5,000.00 Q 15,000.00
Camion 3.5 toneladas Q 65,500.00 Q 350.00 Q 4,100.00 Q 12,300.00
Camion 3.5 toneladas Q 72,000.00 Q 350.00 Q 4,100.00 Q 12,300.00
Camion 2 toneladas Q 60,000.00 Q 275.00 Q 3,500.00 Q 10,500.00
Q 436,500.00 Q 3,075.00 Q 70,100.00
Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.
Anexo 8
Célculo para la integracion de combustibles y lubricantes
Combustible Km promedio dias de uso mensual anual
galén de diésel 220 24 Q 1,218.46 Q 14,621.54
Q 30.00 200 24 Q 1,107.69 Q 13,292.31
200 24 Q 1,107.69 Q 13,292.31
Km X galén 175 24 Q 969.23 Q 11,630.77
130 175 24 Q 969.23 Q 11,630.77
175 24 Q 969.23 Q 11,630.77
Total Q 76,098.46

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.

Anexo 9

Calculo para la integracion de sueldos ventas, bonificacion y cuota patronal

Empleados bonificacion Cuota patronal
Pilotos 5 Q4,500 Q 22,500.00 Q1,250
Copilotos 5 Q3,750 Q 18,750.00 Q1,250
Q 41,250.00 Q2,500
meses 12 12

Total Q 495,000.00 Q30,000 Q52,816.5

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.



Anexo 10
Calculo para integracion de seguridad y vigilancia
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Cobro mensual de seguridad y vigilancia

Q 54,600.00

Q 4,550.00 mensual
12 meses

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.

Anexo 11

Integracion gastos de ventas

Sueldos Q  495,000.00
Bonificaciéon decreto Q 30,000.00
Indemnizacion Q 41,249.84
Cuota patronal ventas Q 52,816.50
Bono 14 Q 41,250.00
Aguinaldo Q 41,250.00
Gastos de publicidad Q 28,783.41
Combustibles y lubricantes Q 76,098.46
Repuestos y reparaciones de vehiculos Q 70,100.00
Seguros Q 36,900.00
Vigilancia y seguridad Q 54,600.00
Depreciaciones Q 7,452.25
Material de empaque Q 25,000.00
Total Q 1,000,500.46

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.



Anexo 12
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Calculo para la integracion de sueldos de administracion, bonificacion y cuota patronal

Sueldos Bonificacion Cuota patronal
Gerente 1 25000 Q 25,000.00 Q 250.00
Contador 1 10000 Q 10,000.00 Q 250.00
Compras 1 7000 Q 7,000.00 Q 250.00
Marketing 1 4000 Q  4,000.00 Q 250.00
Secretaria 1 3900 Q 3,900.00 Q 250.00
limpieza 1 3300 Q 3,300.00 Q 250.00
Q 53,200.00 Q 1,500.00

meses 12 Q 12.00

Total Q 638,400.00 Q 18,000.00 Q 68,117.28
Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.
Anexo 13
Integracion gastos de administracion
Sueldos Q 638,400.00
Bonificaciéon decreto Q 18,000.00
Cuota patronal administracion Q 68,117.28
Bono 14 Q 53,200.00
Aguinaldo Q 53,200.00
Depresion mobiliario y equipo Q 28,006.00
Depreciacion equipo de computo Q 7,452.25
Servicio de agua, luz y teléfono Q 12,000.00
Papeleria y utilices Q 4,396.52
Total Q 882,772.05

Fuente: Elaboracién propia con base a la informacion obtenida.
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