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I ntroduccion
L a cadena de abastecimiento es el motor principal en las operaciones de una organizacion que se
dedique alafabricacion, comercializacion y distribucion de sus productos ya seaanivel local,
nacional o internacional. Define las etapas de operacion desde la planeacion, suministro y
distribucion paralo que requiere mantener un flujo adecuado de las mercancias que busca llevar
hasta el cliente final. Es importante hoy en dia que las empresas se actualicen alos nuevos
métodos y herramientas que se han estudiado para que cada vez la cadena de abastecimiento de
una empresa sea mas eficaz, de modo que esto apalanque las ventas y apoye € crecimiento que
espera se esperatener asi como la participacion en el mercado, se ha evidenciado que las grandes
empresas se mantienen a la vanguardia de la tecnologia invirtiendo grandes capitales en
desarrollar herramientas de automatizacion desde la planeacion hasta la distribucion de sus
mercancias |o cual hace mucho mas fécil latarea de comprar |os materiales necesarios, fabricar
de acuerdo a los requerimientos de la demanday satisfacer al cliente mediante la distribucion

oportunay la entrega de sus productos en el momento adecuado.

Para que las compariias logren dar una respuesta oportuna a la demanda del mercado, necesitan
tener un control adecuado de sus inventarios, conociendo muy bien su portafolio, la demanda que
generan desde o més general alo mas especifico que es en términos de SKU, analizando
histéricamente el comportamiento de las ventas y realizando pronosticos cada vez mas precisos
para mantener el inventario necesario que cubrala demanda en un periodo de tiempo definido, y
asegure laincertidumbre que genera la variacion del mercado cuando no se tiene una demanda
estatica, Sino que puede ser estacional y tener variaciones considerabl es en los diferentes

periodos del afio.



Resumen
Este proyecto es desarrollado en una empresa comercializadora de acabados para la construccion
gue importa el 90% de sus productos, lafinalidad es fortalecer |a cadena de abastecimiento
principalmente en la planeacion y suministro del inventario mediante laimplementacion de un
model o de inventarios que se adecUe alas particul aridades de laempresa, |o cua asegure con
mayor certezala disponibilidad de productos que en una empresa de importaciones suele ser un
factor vulnerable dado que se presentan muchas variables que ocasionan que en muchos casos se
presente rotura de stock y pérdida de ventas al no tener el producto en el momento adecuado. La
propuesta de desarrollar un modelo de inventarios se realiza con € fin de dar solucion auna
planeacion inadecuada que se ha llevado paralos inventarios, en donde con regularidad hay falta
de producto o excesos de inventario de referencias que no se requieren con regularidad y que le
quitan el espacio de almacenamiento alos productos que si requieren un abastecimiento continuo
y en mayores cantidades para cubrir la demanda. Se requiere flexibilidad de este modelo en
cuanto a que permita gjustar las variables dependiendo de | as variaciones de la demanda o del
tiempo de entrega del proveedor permitiendo un tiempo de reaccion adecuado y oportuno para

los cambios que se presenten en |os diferentes periodos del afio.

Palabras claves

Cadena de abastecimiento, importaciones, planeacién, inventarios, flexible, demanda,

disponibilidad, modelo de inventarios, oportuno.



Abstract
This project is developed in a commercialization company of construction finishes that imports
90% of its products, the purpose is to strengthen the supply chain mainly in the planning and
supply of the inventory by implementing an inventory model that suits the peculiarities of the
company, which ensures with greater certainty the availability of products that in an import
company is usually avulnerable factor since there are many variables that cause in many cases
stock breakage and loss of sales due to non Have the product at the right time. The proposal to
develop an inventory model is made in order to solve an inadequate planning that has been
carried out for inventories, where thereisregularly alack of product or excess inventory of
references that are not required regularly and that they take away the storage space for products
that do require a continuous supply and in larger quantities to meet the demand. Flexibility of
thismodel isrequired in terms of alowing the variables to be adjusted depending on the
variations of the demand or the delivery time of the supplier, allowing an adequate and timely

reaction time for the changes that occur in the different periods of the year.

Keywords

Supply chain, imports, planning, inventories, flexible, demand, availability, inventory model,

timely.



1. Problemadeinvestigacion

1.1. Descripcion del problema

Tu Cassa SAS, es una empresa dedicada ala comercializacion de productos acabados parala
construccion, los cuales importa desde China, Espafia, Brasil e India para atender el canal Retail
y Mayoristaanivel nacional. Cuenta con 45 amacenes alo largo y ancho del pais para atencion
directaaconsumidores, y 5 centros de distribucion desde los cuales abastece |os diferentes

almacenes, y atiende a sector Mayorista (ferreterias, puntos ceramicos, grandes cadenas).

La compariia comercializa diferentes tipol ogias de producto como |0 son porcelana sanitaria,
hidromasagjes, revestimientos y accesorios. Siendo las principales lineas de producto que debe
abastecer con regularidad, para asegurar la distribucion alos almacenes anivel nacional y la

venta efectiva alos clientes del canal mayorista.

L as categorias que tienen mayor participacion en las ventas de la compariia son
revestimientos, porcelana sanitariay decorados. Estas tres categorias se deben reabastecer
continuamente para asegurar la disponibilidad y distribucion nacional, manteniendo asi un

volumen continuo en ventas basados en |0s presupuestos para cada mes.

Los 5 centros de distribucion con los que cuenta la compariia estan ubicados estratégicamente
con €l fin de tener una cobertura hacia las principales ciudades y cabeceras principales
potenciales. Desde el CEDI de buenaventura, se atiende el suroccidente del pais, que comprende
las ciudades de Cali, pasto, putumayo y las ciudades del g e cafetero, armenia, Pereira, Manizales
e Ibagué; adicional también se atiende el mercado de la ciudad de Bogoté, teniendo en cuenta
gue lamayoria de las importaciones que provienen de chinallegan por € puerto de

Buenaventura. Desde Cartagena se atienden | as ciudades costeras como |0 son Barranquilla,



Cartagena, Santa Marta, Riohachay |a denominada costa interna, que comprende las ciudades de

Sincelgo, Monteria, Valledupar, y la zona Santander.

Los 3 siguientes CEDI de la compafiia se encuentran ubicados en Bogota, Bucaramangay

Malambo. Estos abastecen |os almacenes con mayor potencial en las principales ciudades.

Teniendo en cuenta la organizacion geogréfica que tiene laempresay € modelo de atencién
retail y mayorista, se requiere tener un alto indice de disponibilidad de los productos para atender

los almacenes y clientes mayoristas.

1.2. Formulacion dedl problema

Se haidentificado que € esquema de compras actual no es efectivo ni oportuno, dado que
continuamente se tienen productos agotados, |0 que generaincertidumbre en las ventas pues no
se planean los tiempos de llegada de las importaciones y |legan a presentarse meses completos

sin abastecimiento de los productos indispensables para el cumplimiento de ventas.

Debido a esto, se ha evidenciado un déficit en ventas por la falta oportuna de productos con
los que se cuenta en el presupuesto, y que a no estar en e momento adecuado generan un vacio
en el cumplimiento al no tener los productos para generar laventa. Lo cual genera pérdidas en
los puntos de ventay gran incertidumbre en el canal mayorista, pues se desatiende €l mercado al
no tener la disponibilidad requerida, adicional a esto |a pérdida de participacion, debido alamala
planeacion de las compras y la oportunidad entregada ala competencia que abarca el mercado no

atendido.

El modelo de compras de la compariia esta centralizado en €l &rea comercial y gerencia,
guienes mensual mente revisan |as ventas generadas en el periodo, y de acuerdo con esto, generan

los pedidos a area de importaciones de la mercancia requerida. La definicion de las compras se
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realiza a partir de las cantidades vendidas y de las estimaciones del jefe de ventas, pero no se
evalUa mediante un criterio |6gico € nivel delosinventarios, la estacionalidad de las ventas, €l
tiempo de produccion de los proveedores del exterior, ni €l tiempo que tardala mercancia por via
maritima desde que zarpa en origen, por |o que se presentan meses en |os que llega mercancia en
exceso, como meses en los que no se tiene disponibilidad. Es por esto que el esquema que se
emplea parece entonces no ser adecuado ya que |os productos que se comercializan son
demandados todos |os meses por |os consumidores, y en los dos canales de distribucion se
necesita abastecer con los dias de inventarios suficientes para reaccionar ante |os picos de

demanda que se puedan presentar.

De acuerdo con |o anterior, se necesita una solucion que asegure que | as actividades
realizadas en | as diferentes &reas que intervienen en la cadena de abastecimiento sean g ecutadas
en los momentos adecuados para que la mercancia esté disponible en las bodegas cuando y

donde se necesiten, en | as cantidades adecuadas para su efectiva venta.

Por lo tanto, se indagara acerca de lamejor solucién ala problematica actual, en busca
generar eficiencia en cada uno de los procesos de la empresa, promoviendo una mejora continua
gue asegure que se gecuten cada una de las actividades rel acionadas con el abastecimiento de
productos importados de la compariia, desde la planeacion de los productos a comprar, hastala

Ilegada a las bodegas de distribucion.

1.3. Preguntadeinvestigacion
¢Cud es el modelo de inventarios apropiado para generar unamejorasignificativaen e

abastecimiento de productos importados en la compafia Tu Cassa?

11



2. Objetivos

2.1. Objetivo General

Proponer un modelo de inventarios que mejore e indice de disponibilidad de productos
importados mediante la adecuacion de herramientas, estadisticas e insumos para la planeacion,
gjecucion y coordinacion de compras oportunas que beneficien el nivel de ventas de la empresa

Tu Cassa.

2.2. Objetivos Especificos

- Diagnosticar €l estado actual del abastecimiento de productos importados en la compafia
TU CASSA mediante € andlisis de ventas historicas, vs la demanda real, para determinar
el estado en € nivel de servicio de la compafiia con € fin de identificar las posibles
falencias en el abastecimiento.

- Investigar sobre la normatividad nacional e internacional de metodologias de
abastecimiento y distribucion de las empresas del sector ceramista de importados,
validando el impacto que tienen a nivel nacional y cdmo operan para establecer un factor
comun que permita la generacion de mejores aternativas.

- Analizar y definir el modelo acorde para el abastecimiento de productos importados en la
compafiia TU CASSA, mediante la aplicacion de los model os investigados para garanti zar

el fortalecimiento en el abastecimiento y ventas efectivas.
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3. Justificacion y Delimitacion

3.1. Justificacion

La competitividad, es una necesidad en las empresas para mantenerse y poder surgir en el
mercado, generando diferenciay liderazgo en e sector que atienden, por medio de herramientas
gue permitan desarrollar una mejora continua en cada uno de sus procesos. En las empresas
comercializadoras, la competencia se diferencia en el maneo que se dé ala cadenade
abastecimiento, siendo elemental tener |os inventarios adecuados para satisfacer la demanda de
los clientes en e momento y lugar preciso. Se trata de tener un control adecuado sobre las
diferentes referencias of ertadas al mercado, conociendo con alta certeza la demanda generada,
inventario requerido para cubrir esademanday € tiempo que demora el proveedor en reponer €l
inventario, con e fin de desarrollar herramientas que permitan la circulacion continua del
inventario, sin generar stockout ni excesos de inventario que afecten la capacidad de

almacenamiento.

3.1.1. Estadisticasnacionales.
En la siguiente grafica se analizan los niveles de inventario y ventas de la compariiay los dias de

inventario del cuatrimestre Agosto — noviembre 2018

300,000 180

180 |valores
250,000

o i35 NV

- = = Lineal (Dias Inv)

Periodo <Y

Gréfica 1. Histérico ventas e inventarios Vs. cobertura 2018.
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Ladisponibilidad de inventario debe ser evaluada a nivel de categoria— producto dentro de una
compafiia, analizando principa mente que categoria presenta mayor participacion en las ventasy
dentro de esa categoria, cuales son los productos Pareto, para de esta manera tener una
clasificacion por rotacion del inventario, sabiendo asi qué productos son |0s que se requieren
abastecer en grandes volimenes y con alta frecuencia, y que productos no requieren un

abastecimiento continuo Sino una compra proyectada a mayor tiempo para asegurar |os dias de

inventario y el almacenamiento.

Lo anterior expuesto, generalanecesidad de desarrollar una propuesta ef ectiva para solucionar la
problematica de la compafiia, que se enfoca principalmente en la planeacion y € tiempo de
gjecucion en cada uno de los procesos del abastecimiento. En donde se analizaran |os factores
criticos, dando una mayor relevancia alos que requieren un mayor tiempo de gjecucion o nUmero
de actividades, en busca de generar soluciones oportunas, que mejoren sustancialmente € ciclo
completo desde la planeacion, suministro, tramite de importaciones, hasta la nacionalizacion y

distribucién de las mercancias a nivel nacional.

Es por esto, que laimplementacion de un modelo de inventarios que se gjuste a las diferentes
variables de la compafiia serala solucion en cuanto ala mercancia que se necesitaen las
cantidades, en el lugar y en el momento oportuno, buscando asi generar un flujo continuo con el
fin de evitar que se presenten periodos extensos en |os que no se tenga disponibilidad de
productos, generando un impacto negativo para el cumplimiento del presupuesto de ventas

mensual.

Dentro de estamejora, es muy importante lainclusion del area comercial como parte clave en el

proceso de compras, pues son quienes daran las pautas dependiendo de |os proyectos que se

14



tengan planificados durante el afio, generando un input para € area de abastecimiento de las
cantidades pronosticadas que seran una variable de ponderacion en la compra de mercancias.
Esto permitiratener unavision a parte de la estadistica del comportamiento de los productos,
anticipandose alo que se deseaincluir o inactivar del portafolio de ventas de la compaiiia,

generando una comunicacion continua entre ambas partes.

Los funcionarios de las diferentes areas que intervienen en el proceso de compras obtendran la
disciplina Justo a Tiempo como pilar fundamental para que cada tramite de compra cumpla
oportunamente las diferentes actividades propias del abastecimiento, obedeciendo a ciclo PHVA
desde €l inicio hastad final delaimportacion, 1o que permitira siempre la verificacion y accion
oportuna ante las eventualidades que hoy pueden ocurrir y generan demoras, pero no son

corregidas en € tiempo adecuado.

3.1.2. Estadisticasinternacionales

En la siguiente grafica se analiza la tendencia de produccién de ceramicaanivel mundial, que en
los ultimos afios ha crecido cerca de un 85%. Lo que evidencia un notable incremento en este
nicho de mercado y evidenciala necesidad de tener unamayor participacién como compafiia,
con €l referente mundia gue nos muestra un consumo que viene creciendo afio tras afo. Esto nos
muestra laimportancia de tener un flujo continuo en la disponibilidad de mercanciasen la
empresa TU CASSA, que pueda asegurar atender una demanda creciente y buscar con esta

misma laformade crecer anivel nacional e internacional como compafiia.
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Ceramic tiles production WCTF members (in million sq.m)
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Gréfica 2. Produccion de Ceramica en millones m2 dltimos anos.

Fuente: (Azulgjo, 2017)

El mayor productor anivel mundial es China, desde donde se abastecen los diferentes paises
importadores a nivel mundial, seguido por Espafiay Brasil, que son |os principales competidores

y fabricantes de baldosas cerdmicas.

3.2. Delimitacion

El proyecto serarealizado en lalocalidad de Kennedy, en €l barrio Carvaja en donde esta
establecida la compariia TU CASSA, en donde se podra capitalizar mediante un modelo de
inventarios Optimo, que se proyectaimplementar a finalizar el afio 2019, un incremento
sustancial en las ventas no atendidas en |os meses en |os que se presentaron productos agotados,
adicional aesto, se generara confianzaen los clientes a tener la disponibilidad de los productos
requeridos, convirtiéndose en un proveedor importante en €l cierre de ventas, 1o que le daraun
valor positivo en el mercado y le permitira competir con las demas organizaciones teniendo una
disciplina constante en la atencién oportuna de la cadena de abastecimiento. Es importante para
esto, planificar muy bien las diferentes variables atener en cuenta en e andlisis de inventarios

paralageneracion de compras, conociendo muy bien cudl es e tiempo de produccion de los
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proveedores, generando compromisos de | as dos partes en las negociaciones para €l
cumplimiento de fechas con € fin de que se cumplan los pactos de entrega y asi poder controlar
mediante las variables internas | 0s riesgos externos en el curso de las importaciones; previendo y
anticipandose alas diferentes eventualidades que se puedan presentar, siendo oportunosy

obteniendo cero retrasos en € proceso de laimportacion.
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4. MarcosdeReferencia

4.1. Estadodd Arte

4.1.1. TesisNacionales
- Modelo de inventarios para control economico de pedidos en empresa
comercializadora de alimentos. Universidad del Magdalena. Autores. Edwin Causado
Rodriguez, Facultad de Ingenierias, Programa de Ingenieria Industrial, Universidad del
Magdalena. Revista Ingenierias Universidad de Medellin, vol. 14, No. 27 pp. 163-178
ISSN 1692-3324 - julio-diciembre de 2015/294 p
Lainvestigacion realizada, busca proponer unamejoraen e sistema de inventarios de una
comercializadora de alimentos mediante la aplicacion de un modelo de Cantidad
Econdmicade Pedido EOQ, en €l cual se tengan en cuentalos registros de ventasy los
conteos de inventario que se generan periodicamente para establecer la cantidad optima a
pedir y el momento en el cual se debe generar este pedido alos proveedores, calculando
de manera continua la cantidad sobre la cual se debe generar orden teniendo en cuentala
demanday € tiempo de entrega del proveedor. Se identificalaimportanciadel control de
los inventarios en las empresas comercializadoras que mediante la estadisticay andlisis
oportuno del nivel deinventariosy la cantidad necesaria para la venta, se asegura que se
tenga la cadena abasteciday evitar asi pérdidas en ventas, |o que generaun desarrollo de
laempresa en el mercado. Con el modelo planteado la empresa logra obtener beneficios
en cuanto alos costos de compra, generando eficiencia en larentabilidad por las

cantidades adecuadas y la rentabilidad obtenida en la venta.
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-Gestion de compras e inventarios a partir de pronosticos Holt-Wintersy diferenciacion
de nivel de servicio por clasificacion ABC. Universidad Nacional de Colombia. Autores:
Jaime Antero Arango, Jaime Alberto Giraldo, Omar Danilo Castrillén. Manizales
Colombia. Diciembre de 2013.

En este articulo de investigacion, se plantea un model o de inventarios mediante el método
Holt-Winters, en el cua se clasifican los productos por categorias de acuerdo alos
volumenes de ventas con el fin de establecer |0s niveles de servicio que se aplican aun
sistema de inventarios por demanda probabilistico, el cual aumenta el resultado del
pronéstico en un nimero de desviaciones estandar respectivo con la probabilidad que se
obtiene con € nivel de servicio que se defina en las diferentes categorias. Este modelo ha
sido desarrollado en empresas de comercializacion y servuccion en busca de generar
menores costos de capital de trabajo generando mejoras sustanciales en €l nivel de
servicio, lo que reduce los indices de ventas perdidas por stockout. Este modelo se ha
planteado como unanovedad en el sistema de inventarios, que renuevalos tradicionales
model os que han pasado a ser revaluados. En este modelo 1os prondsticos de ventas se
vuelven un factor importante para proyectar |la demanda de laforma mas realista posible.
Se manegjan métodos como la suavizacion exponencial, tendenciay estacionalidad de
acuerdo con |los parametros del mercado.

Este model o puede ser una herramienta importante para aplicar en la propuesta, con €l fin
de validar su aplicacion en laempresa. Y a que busca abarcar lamayoria de las variables
del inventario, teniendo unainformacién dinamica paratener una mayor seguridad en los

procesos de aprovisionamiento y gestion de las existencias.
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-Planeacion de inventarios con demanda dinamica. Unarevision del estado del arte.
Universidad Nacional de Medellin. Autores: Marisol Valencia Cardenas, Francisco Javier
Diaz, Juan Carlos Correa. Medellin Colombia. Noviembre 2014.

Frente alos cambios que hoy en dia se presentan y |as novedades en cuanto ala busqueda
de establecer un modelo de inventarios teniendo en cuenta las diferentes variables que
tiene la demanda en cuanto a que no es estatica como |o planteaban |os model os de hace
algunos anos, se realiza estainvestigacion con el fin de reconocer la gran incertidumbre
de la demanda, revisando los desarrollos més significativos que consideran la demanda
dindmica, analizando los diferentes métodos de prondstico de demanday algunas de las
técnicas utilizadas para optimizar los inventarios. Existe una serie de alternativas para
pronosticar la demanda aleatoria e incorporarlas en una planeacion de inventarios. Por o
gue se hace necesario identificar en que casos aplicar ciertatécnica que sea eficiente para
gue el prondstico planteado se gjuste alos requerimientos de la empresa. Estatesis es una
buena base para analizar y determinar qué técnicas o herramientas se pueden adaptar al
modelo de inventarios que se busca proponer en este proyecto. Lo elemental es tener
claralainformacion acerca de que cantidades, productos y con qué frecuencia se deben
abastecer, asi como € tiempo que demora el proveedor en entregar €l producto en sitio, 1o
gue permitira saber con qué espacio se debe contar para el almacenamiento adecuado y la

estructura necesaria de acuerdo con & volumen de inventario.
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-Inventarios colaborativos en la optimizacion de la cadena de suministros. Universidad
Nacional de Colombia. Autores: Martin Dario Arango, Wilson Adarme Jaimes, Julian
Andres Zapata. Medellin Colombia. Agosto 2013

Los inventarios colaborativos, como lo expresa el articulo. Son una alternativa de gestion
en las empresas para optimizar cada una de | as areas de |a cadena de abastecimiento,
desde la planeacion, suministro y distribucion de materiales desde |os proveedores alos
clientes. Actualmente |as empresas buscan optimizar en gran proporcién cada uno de los
costos generados en la operacion, por 1o que la colaboracion pretende generar una
relacion en la que ganen las dos partes, de tal forma que las compahias trabajen de
manera conjunta en la planificacion y gecucion del suministro generando un éxito mayor
al que se genere de formaindividual. En este modelo de inventarios colaborativos, se
debe tener una gran cercania entre las empresas que intervienen, compartiendo
informacion, recursos, riesgos 'y responsabilidades con el fin de encontrar soluciones de
manera conjunta. Esto permite tener una rapida reaccion ante los cambios que se puedan
presentar en lademanda. Anticipandose alavelocidad de las novedades tecnologicas, la
globalizacion y las presiones financieras frente a las fluctuaciones econdémicas que
puedan afectar toda la cadena. La colaboracion de inventarios permite la aplicacion de la
metodol ogia Justo a Tiempo, que permite el cumplimiento en los tiempos en cada una de
las operaciones desde el proveedor hastael cliente final. Reduciendo los niveles de
inventario en el canal distribuidor y paratener € inventario en las etapas del proceso.
Disminuyendo el nivel de materias primas en el proveedor y manejando € inventario en

proceso con facilidad de reaccionar de acuerdo con € cambio de la demanda.
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-Disefio de un modelo de inventarios para la operacion logistica de una compania
farmacéutica. Pontifica Universidad Javeriana. Autores: Aguirre Mayorga Santiago,
Franco Téllez Carolina. Bogota, Colombia. Junio 2005.

Se busca mediante esta investigacion, el mejoramiento del nivel de servicioenla
disponibilidad de productos de una compafiia farmacéutica, analizando el proceso de
planeacion de demanda e inventarios mediante un diagnostico cuantitativo para proponer
un model o acertado para la optimizacion de mercancias paralaventa. En € diagnostico
realizado, se detecto que la empresa no contaba con un modelo de inventari os congruente
y tampoco habia flujo de informacion constante entre las éreas de la companiia. El éreade
ventas hacia estimaciones de la demanda, pero con datos inexactos, ya que solo contaba
con lo que se facturaba, pero no con lademandareal que incluialos pedidos que no se
cumplian por lafatade inventario. Dado esto, &l prondstico realizado no era confiable
paralo que realmente demandaba el mercado. En esta investigacion, se denotala
importancia de tener claridad en cuanto alas variables atener en cuenta en un modelo de
inventarios, los cuales deben tener un ato nivel de certeza para que la aplicacion del
método sea confiable, ya que, si se hacen estimaciones vanas, la confiabilidad del modelo
seraincierta. Por lo que entre mas informacion se tenga desde las diferentes areas en
cuanto a inventario, ventas, proveedoresy demas factores de la operacion, se tendra un
modelo de inventarios mucho mas cercano alarealidad de laempresa. Por lo que se
puede identificar que para que el método cuantitativo funcione, se deben conectar todas
las éreas que intervienen en el proceso. Asi mismo es importante el flujo continuo de
informacion con el proveedor, quien es €l que abastece la cadenay debe mangjar los

tiempos adecuados para que no se vea af ectada la operacion.
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4.1.2. Tesislnternacionales.
-Modelo de control optimo para el sistema Produccion-Inventarios. Universidad de
Carabobo. Autores: Cepeda Oscar Mauricio, Jiménez Luis Felipe. Carabobo, Venezuela.
Junio 2016.
En este articulo, se realizala construccion de un modelo de inventarios de control optimo,
el cual se aplicaalaadministracion deinventarios dindmicosy deterministicos. En este
se define el nivel de inventario como unavariable de estado y €l nivel de produccion
como lavariable de control del modelo. Este modelo busca brindar informacion de cuanto
se debe producir y del producto terminado, cuanto se debe mantener en stock. En este
modelo se tiene en cuenta €l precio como funcion principal econdémica, a partir de la cual
se busca establecer € nivel adecuado de manera que optimice los costos de produccion
de acuerdo ala cantidad producida evitando la obsol escencia de material en proceso 0 no
utilizado, maximizando los beneficios en losinventarios y |a produccién, dando respuesta
alas cantidades que se deben producir y las que deben quedar almacenadas para que €
flujo de las mercancias haciala distribucién sea el correcto. Se asemeja este modelo aun
EOQ, aunque teniendo en cuenta los efectos del mercado. La Unicafalenciaes que esun
modelo que no tiene en cuenta los cambios de la demanda a través del tiempo que como
hoy podemos analizar, es una variable determinante frente alos momentos de compray el
volumen requerido, ya que en muchos casos |a estacionalidad no permite comprar en
linearecta, sino hacer las estimaciones adecuadas teniendo en cuentala historiay

proyeccion de las ventas.
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-Modelo de gestion logistica para pequefias y medianas empresas en México.
Universidad Popular Autonomadel Estado de Puebla, Universidad Politécnica de
Tlaxcala, Universidad Nacional Auténoma de México. Autores: Patricia Cano, Fernando
Orue, José Luis Martinez, Y esica Mayett Moreno, Gabriel Lépez. México. Agosto 2013.
Seredlizae andisis del estado de la gestion logisticaen las Pyme de Méxicoy su
importancia dentro de las empresas con € fin de diagnosticar su estado y asi buscar una
mejora en el sector de manufacturatextil en particular, verificando las herramientas que
se utilizan y determinando |as posibles variables que se puedan aplicar para el control
adecuado de |a cadena de abastecimiento. De acuerdo con larevision literaria, se
proponen model os de gestion logisticaa partir de la estrategia del servicio al cliente,
gestion de actividades por procesos, logisticainversay administracion de la cadena de
abastecimiento desde la planeacion del suministro hastalalogisticaen la distribucion de
mercancias alos clientes. El proceso logistico debe tener interconectadas las diferentes
areas de la compaiiia, siendo fundamental |ainformacion como insumo principal parala
toma de decisiones de compra, almacenamiento y distribucién de mercancias, se debe
manejar lainformacion de clientes internos y externos para desarrollar y diferenciar los
procesos o productos en el mercado. Se debe buscar una ventaja competitiva que
proporcione un nivel de servicio 6ptimo alos clientes, combinando recursos, habilidades
y sistemas que permitan lograr unalogistica adecuada, de tal manera que se obtenga un

desemperio diferencial.
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-Metodol ogia de un modelo de optimizacion para el prondstico y manegjo deinventarios
usando le metaheuristico Tabu. Universidad de Costa Rica. Autores: Marisol Valencia,
Daniela Gonzal ez, Juan Esteban Cardona, San José, Costa Rica. Agosto 2014.

Se analizalatécnica de optimizacion de inventarios multiperiodo a partir de la heuristica
Tabu, que tiene como finalidad buscar |a optimizacién de una funcion objetivo en un
modelo de programacion lineal, lo que optimiza el rendimiento de los sistemas de
produccion diferenciados por laintegracion de la simulacion aplicable alaindustria
optimizando |os procesos analizados. Se analizan model os dinamicos de inventarios de
acuerdo alos cambios que se pueden presentar en las variables de evaluacién como la
demanda, por lo gque esta puede ser diferente en cada periodo. Teniendo en cuenta esto, se
estudia la metodologia Tabu siendo un algoritmo heuristico que utilizalas variables de
decision para encontrar el objetivo adecuado por medio de procesos estadisticos
mejorando el andlisis matemético ya que encuentrael mejor valor dentro de los éptimos.
Mediante la estabilizacion de la metodologia Tabu, se busca mantener un mejor
prondstico en cuanto a las ventas para poder definir |as cantidades necesarias de los
inventarios como medida del nivel de servicio que genere un desempefio anivel dela
cadena. Es una metodol ogia apropiada para la optimizacion general en el mangjo de
inventarios ya que hace una exploracion adecuada que le permite encontrar mejores
resultados, degjando de lado €l andlisislineal y estatico que presentan los model os
tradicionales, para presentar un analisis real frente ala demanda que se puede presentar

con diferentes variaciones o estacionalidad en los diferentes momentos de estudio.
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-I nventarios probabilisticos con demanda independiente de revision continua, model os
con nuevos pedidos. Universidad Autonomadel Estado de México. Autores. Francy
Rios, Andrés Martinez, Teresa Palomo, Susana Caceres, Marisol Diaz. Toluca, México.
Febrero 2008.

En estainvestigacion, se explica el sistema de inventarios probabilistico con demanda
independiente y revision continua con nuevos pedidos, teniendo en cuenta laimportancia
de este tipo de model os para la toma de decisiones sobre la compray manejo adecuado de
los inventarios. Como se havisto en otras investigaciones, este model o se caracteriza por
poseer una demanday tiempo de entrega variables siendo consecuencias de diferentes
actores gjenos alalogistica, por o que el control no depende Unicamente de la empresa.
En este modelo se analiza la probabilidad de distribucion de la demanda durante el
tiempo de produccion y entrega por parte del proveedor, pero no la demanda que se tiene
durante ese periodo, por |o que, en el momento de establecer un punto de pedido, puede
encontrarse la posibilidad de que le inventario se agote por |o que este tipo de model os
reguiere de unarevision continla teniendo en cuenta no solamente las ventas facturadas
sino los pedidos pendientes. De tal forma que se vuelve elemental €l punto en el cua se
debe pedir y el tamafio de este pedido. Con €l fin de que e costo por faltante se reduzca a
Su minima expresion; para esto se requiere tener un inventario de seguridad que permita
reaccionar la elasticidad de la demanda durante |os periodos de tiempo analizados. Es
importante que la empresa tenga en cuenta el costo por faltantes como un indicador de

medicion del abasteci miento.
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-Estudio comparativo de la aplicacion de 6 modelos de inventarios para decidir la
cantidad y €l punto de reorden de un articulo. Universidad Autonoma de San Luis
Potosi. Autores. Juan Manuel |1zar, Héctor Méndez. San L uis Potosi, México. Septiembre
2013.

En estainvestigacion, se comparan 6 model os de inventarios con €l fin de definir la
cantidad a pedir y el momento en el cual se debe generar orden de compra de acuerdo con
los costos referentes a almacenar y mantener 10os inventarios en un sistema de inventarios
con demanda independiente. Se analizan los diferentes model os de inventarios como €l
EOQ, Algoritmo Wagner-Within, Silver-Meal, Hibrido, Simulacion, entre otros con €
fin de determinar cudles generan un menor costo en el abastecimiento. De los model os
analizados, se determina que los que generan un menor costo con el de Simulaciony €
método hibrido que generan una cantidad Optima de pedido y por ende del inventario a
almacenar con €l fin de optimizar la cadena de suministro. Este andlisis permite concluir
gue se pueden aplicar algunos de estos model os 0 herramientas que manejan parala
propuesta que se quiere plantear en la optimizacion de inventarios. Lo realmente
importante para implementar alguno de los métodos para un modelo de inventarios, es
conocer deinicio afin las diferentes variables que tiene la empresa en € manejo de
compras, entendiendo muy bien su cadenalogistica, € tipo de productosy € tiempo de
fabricacion de los proveedores. Hay que buscar estabilizar 1os tiempos de produccion de
los proveedores para que pueda ser una variable controlable ya que una desviacion
considerable en los tiempos de entrega de cada pedido puede ocasionar que el modelo no

tenga la eficiencia requerida
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4.2. MarcoHistérico

De acuerdo con lalineadel tiempo se evidencia que, a pasar de los afios, la cadena de
abastecimiento ha presentado un progresivo avance tecnol 0gico y cognoscitivo en lamayoria de
|as organi zaciones a través de | os afios que han permitido emerger una serie de nuevos términos
los cuales han causado varias confusiones, como |o esladiferencia entre lo que eslogisticay

Supply Chain Management.

Por consiguiente cabe aclarar que El Consgjo de la Cadena de Abastecimiento (Supply-Chain
Council) ha definido la logistica como “la parte del proceso de la administracion de la cadena de
abastecimiento encargada de planificar, implementar y controlar de formaeficientey efectivael
almacengjey flujo directo e inverso de los bienes, serviciosy toda lainformacion relacionada
con éstos, entre € punto de origen y €l punto de consumo, con el proposito de cumplir con las

expectativas del consumidor”. (Ledn, 2005)

Por otra parte, es importante analizar que dentro de la cadena de abastecimiento uno de los

procesos vitales y uno de |os activos més grandes con |os que se puede contar en una
organizacion es el inventario; si bien los inventarios presentan un propésito fundamental que es
proveer ala organizacion de material es necesarios para su continuo desarrollo, adicional los
inventarios comprenden ademas de las materias primas, productos en proceso y productos
terminados parala venta. (Jiménez, 2010)

Es preciso hacer un repaso de lo que ha venido transcurriendo alo largo de la historia, analizar
desde otro enfoque la evolucion que ha presentado através del tiempo tanto de la cadena de

abastecimiento como del surgimiento de los inventarios.
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Primero revisaremos en detalle e surgimiento que hatenido la cadena de abastecimiento seguido
por laevolucion de los inventarios através del tiempo junto con el avance de las nuevas
tecnologias.

Paralos afios 50, se dio un enfoque hacialalogisticaintegral que se basa en € costo, es decir
mantener un equilibrio entre e costo de fabricacion y las demas etapas que intervienen en €
proceso que implica el suministro.

En e afio 1955, se dio un enfoque mas hacia la satisfaccion del cliente, lo que implico que todas
las etapas del proceso tenian como objetivo dejar satisfecho a cliente final sin dgjar de lado los
costos que estarian de por medio lo cual erabuscar un equilibrio entre una gananciay la
satisfaccion del cliente final.

Para el afio 1965 se puede determinar que hubo un enfoque nuevo ya que se conocio
outsourcing € cual consistia en la subcontratacion de otras organizaciones para la prestacion de
un servicio en el flujo de bienes, por otra parte, se empezaron a emplear nuevas tecnol ogias para

el mangjo de losinventariosy asi poder mantener el nivel Optimo en almacenes.

Hacia los afios 70, Ilegaron |os nuevos avances tecnol 6gicos por [o que se abrié una puerta
bastante grande la cual mostraba lainnovacion en lalogistica, todo esto surgié de acuerdo ala
revolucion industrial, tiempo en e que se redujo el costo de tecnologia en pro de la calidad a este
mecanismo se la otorgd el nombre de JIT Just In time; para este tiempo aparecio Wal Mart, Mc
Donalds, Carrefour entre otros.

Hacia el afio 1985 JI'T se modifico por (QR) Quick Responssey (ECR) efficient consumer
response, cua Unico objetivo era buscar una entrega eficiente con la cantidad exacta, en €l
momento en el que el cliente final la necesitara siempre y cuando satisficieraa cliente en su

totalidad.
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Para el afio 1995 € proceso, fue convirtiéndose en algo més integrado tanto internamente como
externamente, por lo cual tenian como referencia a sus clientesy a sus proveedores; Por otra
parte, afinales del afio 90 con lamejoradel comercio e ectronico, progresan |os nuevos retos de

laera, en cuanto a Flexibilidad, rapidez y coordinacion. (Torres, 2017)

Parafinalizar se puede concluir que para el sigo XXI, de gestion de la cadena de suministro se
centraba en la colaboracion entre |os departamentos que trabajaban de manera continuay con

estrategia de cooperacion, entre proveedores, fabricantesy clientes.

Por otro lado, es importante revisar |os antecedentes de |os inventarios, ya que como se indicaba
anteriormente estos son parte fundamental de la compafiiay sobre todo de la cadena de

abastecimiento.

En un inicio aparecen Egipto y demés pueblos en donde |o que hacian era almacenar grandes
cantidades de alimentos |os cuales iban a abastecer a pueblo en tiempos de calamidades y las
sequias, por lo que se cred un mecanismo para el control y su respectivo reparto enfrentando un

momento de escasez.

Para los afios 70 se concluye que requerian mantener un inventario suficiente con € fin de no
parar ninguin proceso ni agotar un producto terminado por lo que se justificabatener alto
inventario con 2 elementos a su favor como lo era: Altos indices de inflacion y Restriccion alas
importaciones, ya paralos afios 80, setoma lainiciativa de hablar de lo que eradl flujo de
inventarios ya que lo que pretendian era tener un inventario suficiente; o que indicaba que ya
tenian cierto dominio en €l calculo del indice de rotacion, incluso tomaron en cuenta el hecho de

quizéas en algin momento llegar atener cero inventarios.
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Par |os afios 90 se puede concluir que el consumidor compraba con mas facilidad y los indices de
inflacién son bajos, sin embargo, agunas organizaciones incrementaron sus inventarios, o que
no tenian en cuenta era que a medida en que incrementaba el inventario iban a presentar un

posible problema que eratener excesos de inventarios.

En conclusién, se puede evidenciar que |os inventarios aparecieron bajo una necesidad que tuvo
el hombre de amacenar y tener un control de sus bienes acorde a las épocas de escasez, es por
esto que en la actualidad se emplean diferentes procesos y maquinaria que reducen tiemposy
facilitan el mangjo de inventarios, o que conlleva a que las organizaciones mantengan un control

y orden de sus mercancias. (Jimenez, 2016)

4.3. Marco Teorico

L os diferentes métodos de inventarios son una necesidad parala gran mayoria de las empresas
gue fabrican y/o comercializan mercancias, pues es su insumo principal paragenerar ofertay
demanda en un mercado especifico, por o que un control adecuado inicia desde |a planeacion
macro acerca de que tipos de productos se van a comercializar, que cantidad de referencias por
tipologia, cudles son |os precios adecuados para comercializarlos, y en qué sectores o regiones se
realizara su distribucién; dando unavision clara acerca de la estrategia de cada compaiia para
competir en un nicho de mercado, lo que en detalle conlleva acciones sobre la estructura fisica
requerida para el amacenamiento, que inventarios seran requeridos para cada de las referencias,
con qué frecuencia se realizard su compra, tiempo de reaprovisionamiento por medio de los
proveedores, asi mismo el nivel maximo y minimo en € que debe estar € inventario para
abastecer |0os modos de comercializacion. Es asi que este estudio tiene un enfogque hacia el
manejo de las diferentes cadenas de abastecimiento como herramienta indispensable para el

apal ancamiento de | as ventas, generando valor y crecimiento paralas compahias.
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4.3.1. Informacion nacional.

De acuerdo con o mencionado en el libro Fundamentos de la Gestion de inventarios se puede
concluir que en “el entorno empresarial se conoce la gestion de inventario como al proceso
encargado de asegurar la cantidad de productos adecuados en |a organizacion, de tal manera que

se pueda asegurar la operacion continua de los procesos”. (Cortes, 2014)

Este libro expresa especificamente laimportancia que tiene el hecho de saber gestionar los
inventarios bajo un nivel de productos requeridos para un correcto funcionamiento de la
organizacion yaque si bien en muchas de |as ocasiones existen variaciones ya que quizas la
organizacién dependa de los proveedores con entrega de productos o materias primas que
incurran en un proceso |o cual ocasiona momentos de incertidumbre y lo més importante

desabasteci miento.

Espor €ello, que €l libro resaltalaimportancia de llevar un control y una perfecta gestion para
gue estos funcionen como un colchon de manera que, “ante un cambio de demanda o una
falencia en el proceso de abastecimiento de la empresa, esta no se vea afectaday pueda continuar

funcionando adecuadamente y satisfaciendo las necesidades de los clientes”. (Cortes, 2014)

De acuerdo con |o anteriormente mencionado, |os inventarios juegan un papel significativo en las
organizaciones ya gque estos deben ser material disponible paralos amacenes cuando la demanda
es mayor que la cantidad de inventario disponible y los tiempos de entrega o los definidos en €l
punto de reorden no permiten que se cubra el deficit, se considera “inventario agotado”; esto
quiere decir que es el producto o referencia que con normalidad se tiene en inventario pero que
no esta disponible para poder satisfacer |a demanda presentada en el momento. En otro contexto
y poniendo como ejemplo de manera contradictoria, seria un “inventario en exceso” o “sobre

stock”. (Cortes, 2014)
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Los inventarios pasan por varias etapas |as cuales es importante revisar y repasar paratener en

cuenta, ya que son puntos clave para el buen mangjo, control y administracion de los inventarios:

v" Amortiguador de inventario
v Stock de seguridad

v" Nivel de servicio

Amortiguadores de inventario.

Por otra parte, se puede analizar qué |la demanda de |os productos presenta variaciones de un
ciclo aotro, lo que se considera un riesgo que puede ocasionar agotados o0 la misma rupturaen
los inventarios, por 1o que es vital hacer un tipo de planeacién para evitar incumplimientos con el
cliente, de acuerdo alo anteriormente mencionado es necesario tener claridad sobre que es el
Amortiguador de inventario ya que esté es, la cantidad que se adiciona 0 se reserva en inventario
el cual garantizaria disponibilidad de inventario teniendo en cuenta el factor de servicio ofrecido
por la compania, se considera que esa cantidad al no ser fija o estética, esvariable, y flexible ya
gue es una cantidad que puede reaccionar inmediatamente ala demanda o a cualquier improvisto

gue pueda presentar la organizacion. (Rosas, 2018)

Para trabgjar amortiguadores de inventario, se deben tener en cuentalas siguientes variables
dependiendo de lanecesidad, la cual esta dada por el comportamiento de lademandao la

incertidumbre en el tiempo de entrega de | os proveedores:

- Demanda=d
- Desviacion estandar de la demanda = 6d
- Nivel de servicio ofrecido = Z(%)

- Tiempodereposiciono Lead Time=LT
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- Desviaciondel Lead Time=0LT

- Tiempo derevision dd inventario = R

Esimportante tener en cuenta que paratodas | as variables se debe mangjar la misma unidad de
medida en cuanto a dias, meses 0 afios dependiendo de la periodicidad con la que serevise la

rotacién de los inventarios paralos diferentes calcul os.

Clases de amortiguadores.

L as clases de amortiguadores dependen del tipo de demanda, de abastecimiento o de productos
gue se manejan, asi como el tiempo de reaprovisionamiento del proveedor y la confiabilidad que
tenga en su oferta de entrega, dependiendo €l nivel de confianza o desviacion que se mangje en la
demanda o tiempo de reposicion, se aplican diferentes variables teniendo en cuentala

incertidumbre en la cadena. Se manegjan cinco escenarios para calculo de amortiguadores:

- Lademanda es constante y no existe € tiempo de reposicion. Para este caso no se
requiere un amortiguador de inventario, este caso podemos llamarlo un “JIT” ya que la

demanda siempre eslamismay el tiempo de reposicion es muy corto.

- Lademanda es constante y €l tiempo de reposicion es constante. Este escenario es
también ideal en el abastecimiento, ya que no hay desviaciones en lademandani en €l
tiempo de reposicion, por 1o que el tiempo sera el mismo cada vez que se reabastece.

Para este caso, € amortiguador se calcula con la siguiente formula:

1xdd
- Lademanda esvariabley e tiempo de reposicion es constante. Este escenario se asemeja

un poco més alarealidad mas que todo en las cadenas de Retail, en donde la demanda

34



varia de acuerdo con la época del afo o los eventos que se presenten en el mes. Pero se
tiene la confianza en cuanto a tiempo de entrega del proveedor que se emplea como una
constante.

Para este caso, € amortiguador se calcula con la siguiente formula:

dd x Z (%)

La demanda es constante y €l tiempo de reposicion es variable. En este caso se mangja
unademandaigual en todos |os meses, pero el tiempo de abastecimiento varia cada vez
gue se reabastece, por 10 que requiere un factor adicional que asegure € inventario de
acuerdo con lavariacion del Lead Time.

Para este caso, € amortiguador se calcula con las siguientes formul as:

0d x Z (%) x VLT

dd x Z (%) x V (LT + R). Paraeste caso seincluye un factor del tiempo de revision de
inventario, por lo generar paralos model os de revision periddica

La demanda es variable y €l tiempo de reposicion es variable. Este escenario se presenta
en lamayoria de las empresas en donde no se puede controlar lademanday € tiempo de
reaprovisionamiento varia en cada compra, en este caso se manejan dos situaciones, para
cuando lavariacion delademanday el tiempo de reposicion es muy altay cuando es
baja.

Para este caso, €l amortiguador se calcula con las siguientes formulas:

Altavariacion de lademanday del tiempo de reposicion.

[Z (%) x V (LT x 8d)] + [Z (%) x dd x d]

Bajavariacion de lademanday del tiempo de reposicion.

Z (%) xV ((LT x08d?) + (3 LT x d)?
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Stock de seguridad.

En cuanto al Stock de Seguridad se entiende por €l inventario extra que tiene & almacén para

hacer frente alos imprevistos que estén relacionados con retrasos de |os proveedores o cambios

gue se puedan presentar en la demanda de un determinado articulo ya sea por crecimiento

€XCesiVOo 0 No previsto, por lo tanto, este Stock |o que hace es evitar caer en unaruptura de stock.

El libro Fundamentos de la Gestién indica que € inventario de seguridad es elemental paradar
respuesta alos cambios de la ofertay la demanda (demoras en el tiempo de entrega) por lo que
resalta que es bastante importante saber hacer € calculo paraevitar posibles errores arrojando
una cantidad inferior o que pueda ocasionar un desabastecimiento y un exceso de costos.

Para el calculo esimportante precisar el nivel de servicio que se establecera en el almaceén,
estudiar y analizar el comportamiento de lademanda, y por ultimo tener presente el tiempo de
abastecimiento; ya con esta informacion se puede establecer la distribucion estadistica. (Cortes,

2014)

o

Existencias

m\\ ‘\\\\\ Stock de maniobra
\\ \\\\ odeciclo

Stock de seguridad

Y

Tiempo

llustracion 1. Sock de seguridad.

Fuente: (Mecalux, 2019)
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En lailustracion anterior, se observa el stock de seguridad como un inventario de provision o
“colchdn” que amortigua las variaciones de la demanda o las variaciones del Lead Time en
donde lo importante es siempre mantener este inventario de seguridad evitando que el stock

Ilegue a cero.

Nivel de servicio.

El nivel de servicio, como su nombre lo indica, es un factor estadistico que se utiliza cuando se
requiere tener una mayor confiabilidad en la disponibilidad de inventario para atender la
demanda, en €l cua se define que factor de cumplimiento esperatener la empresa para satisfacer
las ventas gque se presenten, teniendo claridad de que puede tener un nivel de ventas no
cumplidas de acuerdo con € factor de servicio que defina. Cabe resaltar que €l nivel de servicio
es necesario, ya que puede definirse como agquella probabilidad de poder satisfacer la demanda

delos clientes sin enfrentarse a pedidos pendientes 0 a una venta perdida. (Rosas, 2018)

En la padgina Web Meca ux, hace referenciaa nivel de satisfaccion delademanday resatalo
gue aqud cliente final espera de la empresa, este hace énfasis en € tener un buen nivel de
servicio yaque a almacén estaria en condiciones éptimas de abastecer € producto que
demandan los clientes en el momento en que |o necesitan, por lo tanto, se trata del indicador

inverso alarotura de stock. (Mecalux, 2019)

Ladefinicion del nivel de servicio se hace de acuerdo con latabla de probabilidades de la
distribucion normal, para definir el factor que se manegjaraen el calculo del nivel de stock de
acuerdo con € servicio que espera ofrecer la empresa, en lasiguiente ilustracion se relacionan
los niveles de servicio més utilizados con |os valores correspondientes para Z de acuerdo ala

distribucion normal.
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% Nivel de Servicio  ValorZ

. 9999% | 372 |
99% | 2,33
98% | 2,05
97% 188
96% | 1,75
95% | 1,64
90% | 128 |
85% | 1,04
80% | 0,84

llustracién 2. Niveles de servicio utilizados.

Fuente: (Rosas, 2018)

A mayor porcentaje de nivel de servicio mayor es €l valor de Z que indica una mayor proporcion
de inventario para satisfacer la demanda. Un nivel de servicio de un 99.99% infiere que el
inventario se mantenga en mas de tres veces que un nivel del 85%, por |o que dependiendo €
nivel de servicio que definala empresa, deberd considerar el espacio de almacenamiento
necesario.

En una empresa de importaciones, es indispensable mangar un nivel de servicio en la planeacion
delosinventarios, ya que en este tipo de organizaciones hay una alta variacién tanto de la
demanda como del tiempo de entrega de los proveedores del exterior, ya que se ocasionan

diferentes situaciones que pueden retrasar lallegada de los bugues a destino.

Modelos de inventario.

Son métodos que mejoran y buscan reducir o minimizar los niveles de inventario que se
requieren para contemplar una posible demanda tanto en producto terminado como para su
respectiva transformacion, 10s cuales existen algunos métodos que nos ayudan afortalecer cada

vez més este gran dilema en las compafiias.
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Con € fin de satisfacer |la demanda a tiempo, |as empresas suelen tener cierto nivel de inventario
0 stocks en sus amacenes. Esta prevencion resulta especialmente importante cuando un producto
tiene una demanda fuertemente estacional o cuando la demanda se ve prolongada a un corto

tiempo.

Este es €l propoésito que busca todos aquellos model os que se basan y contemplan una solaidea
generaizada por e EOQ (Economic Order Quantity), que son de gran importanciaa momento

de tomar decisiones frente alos inventarios y satisfacer las demandas.

Estos métodos 0 model os nos ayudan a contestar grandes preguntas las cuales surgen diaadiaen

una cadena de abastecimiento, que suelen ser cruciales para el objetivo socia de una compafiia,

En cuanto a produccion e inventarios se refiere, se han investigado varios model os dentro de los
cual es se encuentran aguellos cuya la tasa de produccion es menor que latasa de la demanda,

ademés, €l consumo solo comienza cuando la produccion termina.

I nvestigacion de la competencia.

Cadena de abastecimiento Decorceramica

Decorceramica es una empresa dedicada a la comercializacion de acabados parala

remodel acion importados desde China, Espafia, México e India, los cuaes distribuye a nivel
nacional desde pasto hasta Riohacha. Requiere mantener unos niveles de inventario
superiores para poder suplir lademanda de sus clientes, teniendo en cuenta, que |os tiempos
guetarda en llegar un producto puede tomar entre dos a cuatro meses. Cuenta con 17

Centros de Remodelacion, y més de 160 puntos de distribucion, asi como dos centros de
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distribucion que se ubican en las ciudades de Cali y Y umbo, que se ubican estratégicamente
por su cercaniaa puerto Buenaventura por donde ingresala mayor cantidad de productos
importados por laempresa, y en Funza Cundinamarca en donde distribuye su mercancia al
centro del pais. Es latercera compafia en el ranking de importadoresy comercializadores de
acabados ceramicos y posee una estructura solida para atender |os canales mayoristasyy retail
alolargo y ancho del pais. Su estrategia comercial se enfoca més que todo en la categoriade
Porcelanatos valorizados, atendiendo los estratos 4, 5 y 6. Cuenta con un érea de
importaciones encargados de la nacionalizacion de las mercancias que ingresan a paisy de
la contratacion del transporte desde |os diferentes puertos hacialos CEDI, bodegas o hacia
los clientes cuando se pacte de esta forma. Mangjan € sistema SAP para su control de
inventarios y facturacion, y mediante este ERP realizan |a planeacion de las compras en
donde involucran el area de abastecimiento, importacionesy lafuerza comercia. Su
estrategia se fundamenta en traer grandes volimenes de inventario en |os tiempos en los que
hay fletes maritimos econdmicos para tener costos Optimos que les permitan generar una
buena rentabilidad en la distribucion de sus productos, almacenados principalmente en

Y umbo en donde manejan altos dias de inventario para no tener incertidumbre durante las
épocas del afo en que se presentan mayores ventas. De esta manera buscan asegurar su nivel
de servicio, garantizando un flujo continuo de mercancias en los canal es de distribucion.

(Rosero, 2012)

Cadena de abastecimiento Materiales EMO

Materiales EMO, es una empresa dedicada a la comercializacién de productos ceramicos
Como pisos, paredes, porcelanatos, sanitariosy linea complementaria para el hogar como

griferias, sanitarios y accesorios. Productos que importa desde China, Pery, Indiay Brasil.
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Esta empresa esta posicionada como la primer empresa importadoray comercializadora de
productos cerdmicos. |mporta principal mente desde PerU, productos como pisos, paredesy
porcelanatos a bajo costo, 1o que le permite negociar grandes cantidades de contenedores
paradistribuir en Colombia a precios muy competitivos. Esta empresa se caracteriza por
comercializar productos econdémicos que le permiten generar volumen en sus ventas. Cuenta
con centros de distribucion en Buenaventura, barranquillay Bogotay con diferentes puntos
de atencion Retail en las ciudades principales del pais. Tiene unagran penetracion en e
mercado en |la categoria de Pisos por su eficiencia en |os costos maneja precios de venta muy
favorables paralastiendas retail. En su cadenalogistica, cuenta con unaflota propia de
vehiculos para distribuir sus mercancias desde |os puertos hacia €l interior del pais,
generando una eficiencia en costos y en tiempos de entrega. En la planeacion de sus
compras, en comparacion de la empresa Decorceramica, también estd en la capacidad de
negociar grandes cantidades de contenedores para mejorar sus costos y traer sus mercancias
en las mejores épocas para los fletes maritimos. Materiales EMO es un gran referente para
las empresas de importaciones, que ha adoptado un esquema de abastecimiento con altos

niveles de servicio para garantizar su participacion y ventas por volumen en el mercado.

Cadena de abastecimiento Sodimac

Sodimac, es una empresa dedicada ala comercializacion de productos cerdmicos en
L atinoamérica con una gran participacion en Colombia a través de Homecenter, en donde se
venden gran parte de | os productos que importan que principal mente son porcelanatos, pisos

y paredes.

Sus importaciones | as realizan desde Chinay Esparia principa mente, nacionalizando la

mayoria de sus productos por €l puerto de Buenaventura. Por su capacidad de compra
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maneja grandes negociaciones en |as importaciones en donde puede tener eficienciaen los
costos de fletes maritimos lo que |e permite mangjar unamejor rentabilidad en la
distribucion de sus mercancias desde |os puntos de venta de Homecenter. Su estrategia
logistica esté basada en la tecnologia con € mangjo de WMS'y ERP que le permiten

organizar €l almacenamiento en sus diferentes centros de distribucion.

4.3.2. Informacion internacional.

De acuerdo con laRevista Vision Gerencial afo 2.012, investigacion desarrollada por la
universidad de los Andes de Venezuela mencionan laimportancia de la buena administracion
con los inventarios, indican que esta administracion es una herramienta para la optimizacion de
los recursos financieros en una empresa, tomando en cuenta | as opiniones de Ramirez (2007),
Ehrhardt y Brigham (2007); Bustos y Chacon (2007), Ross, Westerfield y Jordan (2006). (Duran,

2012)

Por otra parte, en latesis dela Universidad de San Carlos en Guatemal a, destaca puntos clave del
porque las organizaciones deberian tener una provision adecuada para €l proposito del control de

inventarios, |os cuales vamos a ver a continuaci on:

- Mantener unaindependencia de las operaciones, esto es, trabajar con estaciones
independientes que permitan una produccion flexible y estable por medio de amortiguadores
(stock de seguridad).

- Ajustarse alos cambios de la demanda; en la mayoria de casos no se conoce con precision
cual serdlademandade producto y por esto, se hace indispensable mantener un inventario de

seguridad o gjustar amortiguadores para soportar las variaciones que presente la demanda
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- Ser flexible en la programacion de |a produccion; mantener un inventario ayuda al sistemade
produccion a programar por periodos mas largos que le permitiran un flujo uniforme en la
planeacion y operaciones menos costosas a traves de la produccion de lotes mas grandes.

- Protegerse contralavariacion en el tiempo de entrega de la materia prima, ya que los
proveedores pueden tener demorasy el materia puede estar escaso, defectuoso o equivocado.

- Optimizar €l tamafo del pedido de compra econémico. Por o general, los costos de hacer un
pedido disminuyen en cuanto aumenta el tamario del pedido y al mismo tiempo |os costos de

envio disminuyen con el aumento de unidades. (Morales, 2005)

La clasificacion ABC.

Es un método de inventario para generar 3 grandes grupos de acuerdo a su valor monetario en un
inventario general, con € fin de verificar cua de ellos tienen un impacto predominante en sus

Costos.

Clase A. Hace parte de la mayor proporcion del valor total global monetario, el cual requiere un

inventario minucioso y cuidadoso.

Clase B. Pueden ser lamayoria, los cuales resulta que e valor monetario esinferior a dela
clase A, no debe ser de mayor relevanciay su variacion no tiene gran afecto en |os costos total es.
Clase C. no san tan relevantes como los de laclase A pero sin mas significativos que los de la

clase B.

Modelo Just in Time.

Su finalidad es reducir o eliminar en gran proporcion €l inventario solicitado en una cadena de

produccion. Es un sistema en que se dispone de |os inventarios solo en |os momentos adecuados.
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De acuerdo con este método debe tener unos requisitos minimos para laimplementacion de este

método, como |o son:

El proceso de produccion debe ser repetitivo, tener una cadena de produccién continua
donde alla una o pocas referencias.

- Esfécil tener e control del inventario y verificar la escasez de cada uno de los insumos.
- Contar con proveedores confiables que cumplan los tiempos determinados.

- Hay una acorde planeacion de cada uno de los procesos donde intervienen insumos,
piezas fabricadas, o producto terminado, para que asi mismo sea un ciclo constante la

fabricacion o comercializacion de un producto.

Es una técnica administrativa de inventarios que suministra una demanda ya considerable y una
demanda probable en un periodo de tiempo determinado, teniendo en cuanta su respectivo

estudio de mercado, para suplir la necesidad acorde.

Tipos de Stock.

Conocemaos cuatro tipos de stocks, |os cuales son |os més relevantes en una cadena de

produccion, los cuales son los siguientes:

- Socks de ciclo: en algunas ocasiones no es necesario producir o manejar lacomprade
insumos o productos finales a mismo tiempo que se efectué la necesidad, ya que resulta
mas acorde elaborar requerimientos mayores para suplir la necesidad y tener unidades
disponibles para una proxima solicitud.

- Socks estacionales: esta modalidad va de acuerdo a las demandas presentadas en €l
trascurso del afo de acuerdo a periodos establecidos, y se requiere mangjar productos o

insumos de stock para suplir la necesidad acordada.
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- Sock de seguridad: se manegja un remanente o garantia para alzas en las demandas no
rutinarias en el trascurso de un periodo establ ecido.

- Socksdetransito: sufinalidad es mangjar un stock minimo en cadaunade lasfasesdela
linea de produccion.

Prondsticos.

Laplaneacion y laintervencion en cada una de las actividades en logisticay de la cadenade
abastecimiento requieren estimar de forma precisa los volimenes de producto y de servicio que
serdn manegjados por la cadena de suministro. Estos estimados de ordinario se generan mediante
el prondstico y predicciones. Sin embargo, por |0 regular no es una responsabilidad solamente de
guien esta encargado del abastecimiento generar los prondsticos de venta generales parala
compafiia. Es mas probable que esta tarea se asigne al area de marketing, planeacion econdmica

0 aun grupo conformado por varios participantes de ventas y compras.

Sistemas de inventarios

Sstema SAP

Es un software que ayuda a las organizaciones a evolucionar la cadena de suministro, en la
cua las compafiias enfocadas al servicio de un usuario, que se mangjan por la demanda,
crean conocimientos, se adaptan de forma viable e profundo a las condiciones versatiles
del mercado y responden de manera proactiva a ciclos de vida mas cortos y menos

predecibles. (SAP, 2014)

El Planificador y Optimizador Avanzado o APO (sigla en inglés de Advanced Planning
and Optimizer) es un software completo de aplicaciones parala proyeccion de la cadenade

suministro que crece el conocimiento o investigacion total de la cadena de abasteci miento
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y provee la elaboracién o manufactura de prondsticos, planificacion y optimizacion de los

diferentes recursos presentados en una compafia. (SAP, 2014)

Demand Driven MRP-DDMRP

Es un método que, con ayuda a una organizacion, planeacién y gecucion de diferentes
modalidades de cadenas de abastecimiento, es fundamentado en la demanda actual, tipo
Pull, de volver alograr mangjar stoks de seguridad o reposicion por consumo o gasto,
verificandolo en toda latrascendencia del conjunto o cadena de abastecimiento y con
completavisibilidad hacia el estudio de mercado, donde fundamenta una posible
organizacion constante.

AUn |as empresas peguefias 0 medianas tienen decenas de mercados, cualquier cantidad o
cientos de referencias de servicios terminados o en su respectivo ensamble (o SKU’s,
Stock Keeping Units), que se gecutan en una planta de produccion |os cuales para lograr
los diferentes resultados se usa infinidad de recursos con varias lineas o familias de
transformacion, con bastante criterio en la operacién teniendo en cuenta decenas de
operaciones industriales e infinidad de clientes. En compariias medianasy grandes, estos
diferentes volumenes de manipulacion pueden multiplicarse de acuerdo a su respectiva
demanda. Una cadena de abastecimiento o suministro es un sistema verdaderamente

complgo.

Lainquietud o incognita que se debe resolver por parte de cada una de las gerencias de
cadena de abastecimiento eslamejor aternativay factibilidad de poder manegjar efectiva
sincronizacién de todos estos dispositivos o recursos, operaciones o actores, dentro de un
entorno donde dia a dia, minuto a minuto tiene una volatilidad de altavarianzay

volatilidad en el suministro y en la demanda, muy coherente alas grandesy diversas
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economias globalizadas y rapidamente cambiantes en pro y contra de cada una de las
organizaciones, con cientos de posibles proveedores, consumidoresy con clientes que cada
dia son mas exigentes en cuanto ala calidad, rapidez, accesibilidad, variedad y
cumplimiento de entregas, a precios que estén viables o dispuestos apagar. Y estametala
cual buscan las diferentes entidades no es tan facil de lograr, se debe hacer obteniendo los

resultados esperados |os cual es varian con cada movimiento presentado en la demanda.

Punto de reorden con minimos y maximos

El sistemaMin-Max es el que se utiliza en lagran mayoria de los ERP siendo la principal
herramienta que soporta la gestion de la cadena de abastecimiento, aunque esto no
garantiza que se tengan cero agotados en los productos del portafolio ya que se debe tener
en cuenta & tiempo de reposicion del proveedor que puede generar incertidumbre en la

reposicion del inventario.

Setrata de larevisiéon de las variaciones que toma la demanda durante toda la cadena de
abastecimiento, 10 que incide en grandes variaciones en |os niveles de inventarios de los
productos que se encuentren en materia prima, producto en proceso y producto terminado,
lo que puede generar excesos de inventario y faltantes en otros momentos.

(BPConsultancy, 2019)

47



Sistema de Minimos y Maximos
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llustracién 3. Maximos y minimos.

Fuente: (BPConsultancy, 2019)

El enfoque principa de un sistema de minimos y maximos es tener siempre un rango de
cobertura cuando se llegue a punto minimo, €l cua contemple eventualidades que se puedan

presentar en lademanda o en € Lead Time del proveedor.

4.4, Marco Legal

Desde lanormatividad legal vigentey el adecuado desarrollo de los model os de inventarios para
laempresa TU CASSA setuvieron en cuenta decretos, leyes y normas aplicables a su actividad

econdmicay deigua formaalanormatividad vigente seguin leyes internacionalesy nacionales.

4.4.1. Marco legal nacional

-Decreto 3022 de diciembre 27 de 2013. El cual reglamentalaLey 1314 de Julio 13 de 2009,
se regulan los principios y normas de contabilidad e informacién financieray aseguramiento
de informacion contable. Con estaLey, e Gobierno Nacional encargo al Consegjo Técnico de

la Contaduria Publica, para€l proceso de normalizacion bajo la nueva normativa contable
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identificando |os cambios representativos en los costos a partir de la medicion deinventariosy

buscando asi un mejor control de los recursos.

-Decreto 2649 de 1993. Art. 63. Los inventarios se definieron en Colombia como “bienes
corporales (activos) destinados ala venta en el curso normal de |os negocios mantenidos para
ser vendidos en el curso normal de laoperacion y en lacual se reglamentala contabilidad en
genera y se expiden los principios o normas de contabilidad generalmente aceptados en

Colombia

-Resolucion 356 de 2007. Se adopta €l manual de procedimientos del régimen de contabilidad
publica, representando € valor de |os bienes tangibles e intangibles adquiridos y producidos
por laentidad contable publica, con laintencion de que sean comercializados transformados o

consumidos en entidades de produccidn de bienes o prestacion de servicios.

Los documentos paralas NIF para PY ME hacen parte de lamedicion en el precio de compra,
los aranceles, los transportes, € mantenimiento, los materiales, los serviciosy |os impuestos,

no pueden ser cobrables en la administracion de impuestos.

4.4.2. Marco legal internacional

A nivel mundia se emitieron las normas de Informacion FinancieraNIIF las cuales se
convierten en una herramienta para el desarrollo de la economia a nivel mundial, y establecen
los requisitos de reconoci miento, medicion, presentacion e informacion arevelar de las
transacciones y hechos econdmicos que afectan a una empresa, cabe sefidar que los
inventarios representan unainversion significativay producen efectos sobre todas las

funciones de la empresa y repercuten en los resultados.
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Las NIIF fueron concebidas como una hormagenera y aplicable paratodo tipo de empresas,
esta norma fue aplicada inicialmente en las grandes empresas que participan en los mercados
nacionales e internacional es. Es utilizada para sustentar la informacion financiera de manera

confiable en & proceso de toma de decisiones.

Las ventgas de las NIIF en las empresas es que cuando |0 adoptan tienen un menor costo de

capital, se disminuye lainformacién inexacta disminuyendo favorablemente la tasa de interés.

Con laNIIF se propone un desarrollo politico contable para PY ME, que puedan ser

contabilizados para un evento o transaccion.

En las declaraciones tributarias, se puede ver €l caso de los inventarios donde € calculo delos
costos muestra una aplicacion retroactiva, €l valor de los inventarios debe ser detallado en la
existenciafinal del gercicio antes de descontar cualquier valor, bebe coincidir con lo

registrado en los libros de contabilidad y en la declaracion de renta.

Norma SO 9001. Se debe utilizar lanormalSO 9001 en laempresa TU CASSA, para
garantizar lamejora en los procesos internos de la empresa. Lanorma SO 9001 identifico 8

principios que pueden ser utilizados en la empresa, para conducir a un mayor desempefio.

- Enfoqued cliente: Satisfacer las necesidades de |os clientes, esforzandose por sus
necesidades actuales y futuras, de tal forma que estén satisfechos con los productos y la
empresa.

- Liderazgo: El lider es aguel que orienta a sus colaboradores paralograr las metas
propuestas en una organi zacion, manteniendo un nivel alto de motivacién y compromiso.

- Participacion del personal: Aprovechar al maximo el potencial del personal que sea

activo y comprometido con la organizacion.
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Enfoques basados en procesos. Redlizar las actividades y el manejo de los recursos como
si fueran un proceso, para alcanzar |os resultados propuestos.

Enfoque de sistema para la gestion: Entender |os procesos de la organizacion y
trabgjarlos de unaformaeficaz y eficiente paralograr |os objetivos propuestos.

Mejora continua: La organizacion debe mejorar continuamente su desempefio para
alcanzar sus objetivos esta metodol ogia debe ser practicada diariamente.

Enfoque basado en hechos para latoma de decision: Lainformacion eficaz de los datosy
andlisis de una organizacion sirven paratomar unamejor decision en las nuevas
estrategias.

Relaciones mutuamente beneficiosas con e proveedor: Los proveedoresy las
organizaciones son interdependientes, por o cual deben tener unarelacién mutua que se

beneficiosa paralos dos creando valor.
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5. Marco Metodolégico

5.1. Recoleccion delainformacion

Para el presente trabajo, se recolectd lainformacion de laempresa TU CASSA S.AS. que
se dedica ala comercializacion de productos ceramicos, que en un 95% son importados desde
China, Espainia, Brasil e India. Lacompafia, facilito el acceso alainformacion de ventas,
inventariosy compras para el anaisis de su cadena de abastecimiento, asi como el acceso asu
instalacion principal ubicada en el barrio Carvajal, a sur de la ciudad, en donde se obtuvo
informacion acerca de los productos que almacenan, formas de almacenamiento y cantidad de

SKU que manejan en su bodega principal .

Laempresa TU CASSA cuenta con 5 centros de distribucion para su distribucion
logisticaanivel nacional, sobre los cuales se analizaran datos sobre el almacenamiento y
capacidad paralatoma de decisiones respecto a las necesidades que se planteen en e modelo de

inventarios propuesto.

5.2. Tipodeinvestigacion

Para el presente trabajo, se manejan |os siguientes tipos de investigaci on:

Descriptiva: Lainvestigacion descriptiva, se presentaen el andlisis de lainformacion
obtenida en & tema de estudio, ya que, a partir de las estadisticas del estado actual de la
empresay lainvestigacion de los model os de inventario aplicables, podremos definir las
acciones gque se implementaran paralamejora en el abastecimiento de la compafiia.
Experimental: Lainvestigacion experimental, se presenta dentro del desarrolloy
definicion del modelo de inventarios a proponer, ya que, dependiendo del analisis

estadistico de lademanday los inventarios de la compariia, se definiran las variables a
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5.3.

5.4.

utilizar, las cuales serén e factor experimental para evaluar si estas generan lamejoraen

el indicador de disponibilidad de la compariia.

Fuentes de obtencion delainformacion
5.3.1. Fuentes primarias:
Lainformacion primaria de lainvestigacion se obtiene de laempresa TU CASSA, dentro del
andlisis de la cadena de abastecimiento en que se involucra el érea de compras, ventas,
importaciones y financiero, como €l principal insumo parael andlisisy toma de decisiones
en el marco de lainvestigacion.
532 Fuentes secundarias
Lainformacion secundaria para la presente investigacion es obtenida através de los
diferentes portales de internet, articul os, librosy conceptos desarrollados en tesis anivel
nacional e internacional referentes a modelos de inventario, cadenas de abastecimiento,

desarrollos en materialogisticay su implementacion en las diferentes empresas.

Herramientas de la investigacion

Las herramientas utilizadas para el cumplimiento de |os objetivos son:

Datos estadisticos de compras, ventas e inventarios de la compafia
M étodos de abastecimiento investigados

M edi ciones sobre capacidades de amacenamiento

ERP SIESA

Bases de datos generadas de laempresa TU CASSA
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55. Cronograma

En el siguiente diagrama, se relacionan las actividades que permiten llevar a cabo cada uno de

|os objetivos planteados, que como resultado final generan larespuesta ala pregunta de

investigacion, estableciendo una propuesta para la compariia.

DIAGRAMA DE GANTT EJECUCION DEL PROYECTO

1.1. Identificacion del estado actual del abastecimiento de importados

JUL

AGS

SEP

OCT

1.2. Analisis de productos y tipologias de producto que comercializa la compariia

1.3. Revision de la demanda histonca por producto, ultimos dos afios

1.4. Clasificacion ABC de productos de acuerdo con datos historicos de ventas

1.5. Anilisis de ventas no cumplidas por disponibilidad de inventario

DIAGNOSTICO

1.6. Analisis de Lead Time por producto, ongen y proveedor

1.7. Definicion de inventano teonco por producto de acuerdo aLT y Ventas

1.8. Analisis de capacidad de almacenamiento actual vs. Requendo

2.1. Investigar modelos de abastecimiento actuales identificando las vanables
aplicables ala compariia

2.2. Investigar sobre la operacion logistica de empresas del sector

2.3. Investigar sobre las novedades en la operacion logistica a nivel nacional e
intemacional.

2.4. Investigar sobre ERP o software actuales para la gestion del abastecimiento y

INVESTIGACION

control de mercancias

2.5. Investigar sobre las necesidades fisicas para el almacenamiento requendo,
identificando los sitios estratégicos para distribucion nacional

3.1. Analizar las vanables aplicables para el modelo de abastecimiento de la compariia

LGN R C RN T

3.2. Estudio de requernimientos para la implementacion de un modelo de inventanios

3.3. Analisis de la estructura fisica actual Vs. Estructura necesana para el
abastecimiento optimo de mercancias

3.4. Estudio de factibilidad financiera, técnica y operativa

4.1. Generacion de propuesta de abastecimiento

4.2. Informe de requenmientos para la implementacion y plan de ejecucion

4.3. Socializacion de la propuesta con directivos de la compariia

REALIZAR | ANALISIS DE
PROPUESTA| RESULTADOS

4.4. Puesta en marcha del metodo contemplado segun resultados.

CIGIGI G

Gréfica 3. Diagrama Gantt g/ecucion del proyecto.

Fuente. Elaboracion propia
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6. Resultadosy propuesta

6.1. Proceso actual de compras

En lacompaiiia TU CASSA, € procedimiento actua paralageneracion de compras se puede

observar mediante la siguiente gréfica:

No.|ACTIVIDAD RESPONSAELE DESCRIPCION
) Citar reunién de Gereneia / Comercial / El procedimiento inicia cuando se cita una reunidn para definir la nueva
importados Compras / Importaciones |compra. Esta reunion se realiza la primer semana de cada mes
Geenerar historico de ] Fl jefe de compras genera la astacistica de ventas e inventarios a ciarre de
2 : : Jefe de compras
venlas g luvenlarios =
, N - Sz retne la Gerencla con 2l Jefe de Ventas. Jefe de Copnras y Coordinador
¢ Gersneia / Comercial |/ :
3 |Definir nueva compra i de Comex para definir la nueva compra de acuerdo al dato de ventas e
Compras / Importaciones |, ; :
inventarios del mes anterior.
Tramitar érdencs de . El coordinador de comercio exterior envia las érdencs de compra a cada uno
4 Coardinador Comex. ;
compra de los proveedores dal exterior
. Ll proveedor del exterior genera y envia las proformas correspondientes a
5 |Generar proformas Proveedor del Exterior : Sl i
las brdenes de compra para revisién v aprobacién
Tmporlaciones revisa con Gerencia las profonuas de los proveedores
6 |Aprobar compra Gerencia / importaciones |definiendo el monto necesario para anticipos de la importacioén para su
aprobacién
e ) Fl coordinador de Comex oficializa las proformas aprobadas a los
7 |Oficializar compra Importaciones ) ;g wi i .
proveedores, generando el anticipo para inicio de produccion.

Gréfica 4. Procedimiento actual de compras.

Fuente. Elaboracion propia

En e procedimiento actual de compras, se observa que la definicién de los productos aimportar

larealizan en conjunto el area de importaciones, ventas, compras con la gerencia, apartir de

datos generados por € jefe de compras de las ventas e inventarios a cierre del mes anterior. Esta

reunion larealizan en la primera semanadel mes siguiente a cierre, y apartir de lademanday

los inventarios que quedaron en stock conjuntamente definen que cantidades se necesitan

comprar 0 si con € inventario actual pueden cumplir la demanda de |os meses siguientes. Aqui

se identifica un factor que puede generar unaimprecision en la generacion de compray es que
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solamente se tiene en cuenta el mes inmediatamente anterior, 1o cua no puede dar una certeza de
gue los meses siguientes para los cuales se genere la compra tengan la misma demanda,
adicionalmente que puede ser un mes en el que haya picos de demanda en ciertos productos lo
gue podria generar un exceso de inventario a establecer |a compra basados solamente en este
mes, por |o que la propuesta se basa en analizar primero como se ha comportado la demanda en
los ultimos dos afios para establecer si estademandaeslineal 0 s se puede presentar
estacionalidad en ciertos momentos del afio, para de estaforma identificar en que momentos del
ano generar compras en mayor o menor cantidad sin tener en cuenta necesariamente solo € mes
anterior, pues en la experienciay teoria como minimo se deberian tener en cuentalos ultimos 3
meses manejando una ponderacion alos meses més proximos y también identificando la
demanda normal del producto para asi saber en qué casos se puede presentar un pico de ventas
gue pueda distorsionar la cantidad que se debe comprar. Por ende, se define que tipologias de
productos comercializala empresa, para determinar posteriormente las capacidades de
almacenamiento de acuerdo con el estudio realizado en cuanto a su demanda historicay

necesi dades de compra.

6.2. Tipologiasy productos comercializados

Parala clasificacion de productos por tipologias, es necesario identificar los diferentes SKU que
manejala compariiay su estructura comercial, apartir de la cual la empresa gestiona sus ventas
por unidad de negocio o categoria, esto permite segmentar |os productos de acuerdo con sus
caracteristicas o propiedades comerciales, en donde sera necesario definir la cantidad de
referencias o categorias de precio en las cuaes la empresa busca participar, dando mayor o
menor prelacion alas categorias que generen mayor rentabilidad o voliumenes de ventas parala

empresa, a partir de esta misma estructura comercial se definen los parametros que llevard a cabo
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la empresa para su planeacion de compras y ventas, dependiendo de las lineas en las cuales la

empresa busgue tener una mayor penetracion en el mercado.

DECORADOS 439
PORCELANICOS 80
REVESTIMIENTOS PAREDES 64
FACHADAS 71
PISOS 37
Total REVESTIMIENTOS 691
ACCESORIOS DE BANO 42
GRIFERIAS DE BANO 85
BANOS PORCELANA SANITARIA | 106
HIDROMASAIJES 17
MUEBLES DE BANO 8
Total BANOS 258
COCINAS |GRIFERIAS DE COCINA 17
Total COCINAS 17
TOTAL GENERAL 966

Gréfica 5. Tipologias de productos.

Fuente. Elaboracion propia
Laslineas de producto que comercializa la compafia son Revestimientos, Bafiosy Cocinas,
siendo las tres unidades de negocio en que se enfoca la venta de productos que importa desde los
diferentes paises. Dentro de cada una de estas lineas de negocio se describen las categorias o
tipologias, que dan una generalidad del producto que se comercializa. En total se manejan 966
referencias, de |las cuales la mayoria son productos de lalinea de revestimientos y dentro de esta
se encuentra con una mayor cantidad de referencias |la categoria de Decorados, siendo una de las
principal es categorias que abastece y vende laempresay en la que tienen mayor participacion en
el mercado, seguida de esta, se encuentra la categoria de porcelanatos, paredesy fachadas, y
como categorias complementarias estan las tipologias de Accesorios, griferiasy porcelana
sanitaria que son las de mayor participacion dentro de la unidad de negocio de Bafios. En cuanto

al numero de referencias total, se observa que no se maneja un gran volumen de productos, por
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lo que la venta seguramente se ef ectlia con productos especificos, |0 cual se anaizaraen la

clasificacion ABC por rotacion de productos.

6.3. Analisisdelademanda

Para el andlisis de lademanda de la compafiia, se extraen los datos de ventas desde el afio 2017
hasta el 2019, con € fin de analizar inicialmente las ventas por mes para definir si hay un factor
estacional en donde se presenten meses de mayor o menor venta para de esta forma planear e

abastecimiento de acuerdo con |os picos o déficit de demanda.

Ventas $
Ventas Maxicassa
2017 - 2019

$ 2,000,000

$ 1,800,000
$ 1,600,000 ‘//_./
$ 1,400,000 - =
51,000,000
$ 800,000
S 600,000
$ 400,000

S 200,000
50

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio lulio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
—e==2017 $1,010,77 $1,167,01 $1,32891 $917,786 $672,572 $1,012,32 51,053,556 $853,702 $881,537 $1,031,01 $1,384,70 $1,017,40
—e=—2018 $1,20685 $1,312,40 $1,059,20 5100038 $1,25661 5100066 $1,15462 $1,107,12 5102035 $1,42687 5154756 $1,313,48
—n==2019 5140596 $1,287,16 $140547 $1,20563 $1,34280 $1,31369 5130638 5146969 $1470,12 $1,72855

Mes

Gréfica 6. DemandaMensual 2017-2019 (en miles).

Fuente. Elaboracion propia

En e andlisis de ventas mensuales para los afios 2017 al 2019, se identifica solo algunas épocas
en €l afo en las que hay mayores ventas respecto alamedia, que en € caso del afo 2017 son los
meses de febrero, marzo, junio, julio, octubre, noviembrey diciembre. En el afio 2018 |os meses
con mayor venta son febrero, mayo, octubre, noviembrey diciembre. Y En €l afio 2019 se

identifican los meses de enero, marzo, agosto, septiembre y octubre, sin contar |os meses que
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faltan del afo que son noviembrey diciembre. De acuerdo con lo anterior, se puede analizar que,
en |los 3 afnos de ventas, no se identifica una relacion directa que permita definir una
estacionalidad precisa durante €l afo, por o que hay meses distintos en cada afio en los que se
puede presentar una mayor venta, lo cual puede estar relacionado con la disponibilidad de
inventario. Aungque si se puede identificar unarelacion en los afios analizados en cuanto a que,
durante el segundo semestre del afio, se presentan mayores ventas desde €l mes de agosto hasta
diciembre, con un mayor volumen de ventas en octubre y en noviembre, luego en los meses de

enero y febrero se vuelven aver ventas superiores en e afio.

CATEGORIA Ventas §
PORCELANICOS $11,357,603 |
DECORADOS $ 10,882,078 |
FACHADAS $5,152,052 |
PAREDES $3,823,353|
PORCELANA SANITARIA $3,176,718|

PISOS $2,392912| 5.9%
ACCESORIOS DE BANO $2,012,503] 4.9%
HIDROMASAIES 51,057,346 2.6%
GRIFERIAS DE BANO $289,405| 0.7%
MUEBLES DE BANO $226,262| 0.6%
RETALES Y SALDOS $08193| 0.2%
WHINES Y PIRLANES S88,346| 0.2%
GRIFERIAS DE COCINA $72,667| 0.2%
OTROS PRODUCTOS DE BAND §22,556| 0.1%
PEGANTES $20,545| 0.1%
BOQUILLAS $417| 0.0%
Total General $ 40,672,957 100.0%

Gréfica 7. Ventas por categorias (en miles).

Fuente. Elaboracion propia

A nivel de categorias de producto, durante los Ultimos afios |la compafiia ha realizado sus ventas
con quince categorias, incluyendo nuevas categorias a su portafolio y descontinuando otras, pero
el Pareto de sus ventas se concentra en 5 categorias que representan el 85% del total de las ventas
de los ultimos 3 afios que en orden son Porcelanicos, Decorados, Fachadas, Paredesy Porcelana

Sanitaria. Estas cinco categorias son en las que se debe mantener una disponibilidad optima para
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garantizar laventa de este 85% y asi evitar que por falta de inventario se pueda presentar un
déficit considerable afectando larentabilidad y €l crecimiento de la empresa.

En lo corrido del afio actual, la compafiaincursiono en las categorias de Griferias de Bafio y
Griferias de cocina, y viene ganando participacion en la categoria de Accesorios de bafio; por o
cua esimportante tener en cuenta que aunque estas categorias aun no reflejan una participacion
considerable, deben también tener un abastecimiento constante para permitir un crecimiento y
maduracion en el mercado, con €l animo de identificar su potencia y saber en un plazo de

tiempo que gustes requiere anivel deinventario o productos de la categoria para mantenerlas.

6.4. Clasficacion ABC.

Laclasificacion ABC es unaidentificacion de los productos de mayor rotacion de acuerdo con su
demanda en |a que se busca clasificarl os porcentual mente por la participacion que tienen en €
total de las ventas. Aqui se determina que productos son indispensables para la venta en una
categoria A - 70%, en segundo nivel de importancia en categoria B — 20%, y complementarios en
la categoria C — 10% para completar €l 100% de las ventas. De agui se define como los
productos que siempre se deben mantener en stock con una mayor cobertura los de categoria A,
seguido por los productos de categoria B, y como productos sobre pedido o de eventual compra
los que se encuentren en |la categoria C. Esta clasificacion permite realizar posteriormente un
andlisis sobre la capacidad de amacenamiento que se requiere de acuerdo con la clasificacion
obtenida.

Para el caso de estudio, es necesario definir la clasificacion ABC por producto paralas 5
principales categorias de venta que se identificaron en el analisis macro de la demanda como las
categorias que generan e 85% de |as ventas de la compaiiiay paralas siguientes categorias que

complementan las 16 que se comercializan, se generarala compra puntual de los productos que
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serequieran en € prondstico de ventas. De esta forma, se busca asegurar la disponibilidad
partiendo por las categorias y productos primordiales parala compahia, de tal forma de que se
establezca un nivel deinventariosideal que permita cubrir laincertidumbre de la demanda,
ventas puntuales y eventos que genere la compariia en las diferentes épocas del afio. En esta
clasificacion esimportante diferenciar |os productos que se hayan descontinuado de los
productos que se mantienen en linea, para no generar inventarios estimados sobre productos que

yano comercializalaempresa.

6.4.1. Clasificacion ABC categoria Porcelanicos

La categoria de Porcelanicos es la unidad de negocio més representativa de la compariia, que
de acuerdo alagréfica 7, representa el 28% de las ventas con 80 referencias en el portafolio.
Pero es necesario identificar cudles son los principales productos con los que se genera el
80% de las ventas de la categoria, siendo las referencias infaltables y en las cuales se debe
garantizar €l abastecimiento, en la siguiente gréfica se observala clasificacion ABC de

acuerdo con las ventas historicas 2017-2019.
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Descripcion Producto il L % Partic. | % Fareto | CLASIF
2017 2018 2019 Ventas $

PORCFI ANATO FZ766009 MANDFRA FREZNO 6OXA)D 5477253 51305,866| S$209,655| $942,773 14.5% 15%

PORCFI ANATO MTSYR8 MADFRA MFRBAL) 60X60 5347783 5313421 $776,336 $037,540 14.6% 79%
PORCELANATO SD2812 BEIGE MAFLE 50X60 $368,100 53240,370| 5228788| $037,259| 145% 44% A
PORCELANATO JLS6028 NEGRO VETEADO 6CX60 $70,606| 55190,759| 5309,285| $800,650 14.0% 58%
PORCELANATO AK_E007 CUARZO 60X60 1A S0| 5262,857| S$117,607| $620161| 10.6% 68%
PORCELANATO P88909-N MADERA RCBLE 60X60 $122,036 5231,278| 5106,981| $163,201 7.2% 75%
PORCELANATO DLE713T GRIS 60X60 SELLADD S0l 5126,006| 5182,734| $£218,740| 4.9% 0%
PORCCLANATO SM1091 ATLAMNTA BLCIGLE 60X60 S0 555,620 5121,809| S$177,429| 2.8% B3% B
PORCELANATO 5M1232 MADERA FINO GOXGO 50 532,788 5135,573| 5108,301| 2.6% 86%
PORCELANATO PAGO15 ONICE BEIGE GOXGO 50 50| 5142,254| 5142254 2.2% 28%
PORCELANATO 5M1074 SAMOA BEIGE 6CX60 S0 566,791 574,145 5140936 2.2% 90%
PORCELANATO Z5611 ANTARES BEIGE 60X6C S0 S 64,969 570,126 $135,096| 2.1% 92%
PORCELANATO SMO3 FIORELLA AZJL 50X60 S0 50| 5111,606| S111,606 1.7% 94%
PORCELANATO 5DF619 MALIBU BEIGE 60X60 50 S0 591,333 591,333 1.4% 95%
PORCELANATO KVECUL BLANCO bUXbU 50 50 5 08,892 5 b8,892 1.1% Y6%
PORCELANATO VETA MADERA NATURAL 60X60 S0 S0 568,512 568,512 1.1% S8% C
PORCELANATO 66A310 NATURE BEIGE 60X6D S0 S0 $ 67,280 $67,280| 1.0% 99%
PORCELANATO PM36A0S PLANET GRIS 60X6D S0 S0 $51,708 $51,708| 0.8% 99%

LISTON 81511 MADERA SAUCE 15X80 1A S50 50 535,321 535,321 0.5% 100%

LISTON 81506 15X30 1A 50 50 53,993 $3,993| 0.1% 100%

Total Ventas $ $1,335,778|$ 2,332,725| $ 2,773,938| § 6,442,441| 100.0% 100%

Gréfica 8. ABC Categoria Porcelanicos.

Fuente. Elaboracion propia

Pararealizar la clasificacion ABC de |la categoria de porcel anicos, se eliminan los productos
descontinuados y se realiza esta clasificacion sobre |os productos que la compariia mantiene
vigentes en su portafolio. Al hacer esto se reduce notablemente la cantidad de productos del
portafolio a 20 referencias, sobre las cuales se obtiene, en la categoria A que representan el
70% de las ventas 5 referencias, en la categoria B que representan el 20% que complementa
el 90% de las ventas 6 referencias, y en la categoria C que corresponde al 10% restante para
completar el 100% se obtienen 9 referencias. Es decir que la compariia asegura las ventas en
esta categoria con 11 referencias que corresponden a grupo A y B, y € 10% restante han
sido productos puntual es que puede o no reabastecer con regularidad, o que pueden ser
productos que apenas han ingresado al portafolio. De este andlisis es importante tener
claridad sobre los productos de la categoria A y B, sobre los cual es se debe hacer un andlisis
del inventario ideal para garantizar las ventas, y asi mismo saber €l espacio en metros
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cuadrados que requiere la compahia para almacenar. Adicional a esto, una caracteristicaen
latipologia de este producto es que es un producto que genera volumen en ventas parala
compafiia pero gque no genera una rentabilidad Optima, por ser un producto que se vende en
palletsy requiere consolidacion de carga para su distribucién, y por ser un producto que
tiene mayor competencia en precios en e mercado. Por |0 que esimportante saber en cud de
los centros de distribucién esideal amacenarlo, con € fin de evitar sobrecostos que

deterioren el margen y por ende genere una utilidad inferior.

6.4.2. Clasificacion ABC categoria Decorados.
La categoria de Decorados es |a segunda categoria mas representativa de la empresa en
ventas con una participacion del 27%, y anivel de rentabilidad, es la categoria que mejor
utilidad genera. ES una categoria con gran variedad de referencias, que en total son 439, de
las cuales se requiere identificar las més representativas que en el Pareto representen el 80%
del total delas ventas. En la siguiente gréfica se observa esta clasificacion de acuerdo alas

ventas de |os Ultimos tres anos.

CLASIF # Ref. i Total Ventas $ | % Partic. % Pareto
2017 2018 2019
A 37 $1,603,027 | $2,288,921| $2,333,807 $6,315,755|  70.3% 70.3%
B 32 5310,101 5$511,232 $958,037 51,779,370 19.8% 90.1%
C 58 $80,089 $201,256 $607,804 $889,149 9.90% 100%
127 $2,083,217 $3,001,409| 53,899,648 $8,984,274 100% 100%

Gréfica 9. ABC Categoria Decorados.

Fuente. Elaboracion propia

En laclasificacion ABC de |la categoria de decorados, se obtiene un total de 127 referencias
activas. De las cuales 37 se encuentran en laclasificacion A con un 70%, 32 en la
clasificacion B que complementan el 90% y 58 en clasificacion C para completar el 100%.
Lo que quiere decir que con 69 referencias se hace la venta de |a categoria de Decorados. Y
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el 10% restante son productos de menor rotacion 0 que apenas estan entrando a portafolio.
En esta tipologia se encuentra un mayor numero de referencias teniendo en cuentala
variedad de disefios y estilos de productos. Adicionalmente la venta se realiza por unidad, por
lo que se requiere de un area adecuada para el almacenamiento de estos productos. A
diferencia de la categoria de porcel anicos. Esta categoria aporta un mejor margen de
rentabilidad ala companiia, por lo que su distribucion no requiere de mantener en inventario
en un CEDI especifico, sino que se puede almacenar en |os sitios de almacenamiento
principales paratener una distribucion mas cercana alos clientes en | as diferentes zonas del

pais.

6.4.3. Clasificacion ABC categoria Fachadas

La categoria de Fachadas es |a tercera categoria més representativa en las ventas de la
compafiia, con un 13% de participacion y con un total de 71 referencias en lamatriz de
portafolio. Esta categoria tiene menor variedad de productos lo que indica que las ventas se
hacen con pocas referencias que cumplen con caracteristicas y propiedades para el mercado,
en lasiguiente gréfica se observala clasificacion ABC en la cual se encuentran 29 delas 71

referencias mencionadas.
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Dascripcion Producto Ao Tk veutis Y% Partic. | % Parato | CLASIF
2017 2018 2019 5

FACHADA PALMA HC-6C16 32X54 1A $11.200] $10C.611 $48.283] 5160094 10.1% 10%
FACHADA BOTTICELLI MULTICOLOR 34X30 1A 50 $ 75,838 §75719] 5151557| 95% 208
FACHADA DONATELLC MULTICCLOR 3450 14 50 $ 50,767 $99.891] 5150.658| 9.5% 29%
FACHADA PFRISSA HD-6N21 37X54 1A 57,797 557,104 5 AA,447 5130848 A7% ETEN A
FACHADA ANDES MIX GRFS 34X500 14 S0 50 5 176,6R6 S17R,GRA| A.O% 45%
FACHADA 37030 NAPOI 37X5R 1A 50 5 /7,351 S A4,743 517/,593| A0% 53%
FACHADA CANFIM HD-6019 37X54 14 S 6,071 5 48,378 SA7,704 S1721,6M3| 76% nl%
FACHADA ATNR? AlASKA 37X56 14 50 5 48, 478 4 [9,5719 S118737| 74% REN
FACHALETA RICMESRO BEIGE NF 27%45 1A % 67,795 % 31,083 5409 $00,377| 62% 75%
FACHALETA RICCLARC MIX BEIGE 27X45 1A % 56,763 % 26,879 % 1,582 485,223 54% B0%
FACHADA ANDES TIERRA SRES 24350 1A 50 50 S 60,616 S 60,616 38% B4% B
FACHADA ACAPULCC SRIS 33X55 1A 50 50 533 488 533488 I1% B6%
FACHADA ORCING MIX 34X50 1A 50 50 % 29,608 520,698 19% BEX%
FACHADA PETRA MIX MATE 34X50 14 50 50 5 27,288 527,288 1.7% BO%
FACHADA ORCING IRIS 34X50 1A 50 50 $ 27,062 $ 27,062 1.7% 91%
FACHADA PEIRS CREMA MAITE 34X50 14 U 50 525,871 S 25,8/1| 16% U3k
FACHADA PEIRA MIX BRILLO 34X50 1A 50 50 515,432 525,432 16% 4%
FACHADA CLEOPA | RA BEIGE 2/X45 1A 515,/14 5 /35U 50 S 23,0/6| 15% Yok

BARED VICHADA MULIICOLCE 2/X45 1A 5 10,388 5 1,915 50 512,308 UM% k)
FACHADA ABHA OUHRE 33X55 1A S0 50 5 11,5/6 S11,5/6| U/% Q7%
FACHADA VICHADA NATURAL 27X¥15 1A $ 10,668 $C 50 $10,668| 0.7% 984
FACHADA NEFERTITI BEIGE 27¥45 1A 5 8,161 $932 $0 $9,391] 0.6% 99% C
FACHADA ORCING GRIS 34X50 1A 50 $C $9,105 $9,105| 0.6% 99%

PARED VICHADA MULTICOLCR 27%45 2A 53,344 $730 $ 860 $4,952| 03% 90%
FACHADA CLEOPATRA BEIGE 27X45 2A 5 2,560 $ 062 50 $£3,523| 0.2% 100%
FACHADA SANTAFE MATURAL 31X50 2A $ 2,456 $C $0 $2,456| 0.2% 100%
FACHADA BOYACA MULTI 27x45 1A 51,158 $C 50 $£1,158| 0.1% 100%
FACHADA BOYACA GRIS 27X45 1A 5 1,158 $C $0 $£1,158| 0.1% 100%
TACIHADA SANTATC ACCRC 31X60 1A 51,030 50 50 51,030 0.1% 100%

Total Ventas S $206,068| 5513,295| 5871,367| $1,590,729| 100.0% | 100%

Gréfica 10. ABC Categoria Fachadas.

Fuente. Elaboracion propia

En laclasificacion de |la categoria de fachadas, se cuentan con 29 referencias activas en €
portafolio, delas cuaes, 8 referencias hacen el 70% de las ventas en laclasificacion A, 6 se
encuentran en la clasificacion B y 15 referencias en la clasificacion C. En esta categoria,
aungue no hay una fuerte competencia en precios como sucede en la categoria de

porcel anicos, también es importante su lugar de almacenamiento ya que tampoco aporta un
margen Optimo en laventa. Por o que |a estrategia de almacenamiento sera indispensable

para garantizar la utilidad que aporta esta categoria.

6.4.4. Clasificacion ABC categoria Paredes.
En esta categoria, son mucho menos referencias con las que se generan las ventas, siendo una

categoria de productos puntual es con los cuales |la empresa participa en € mercado. Aqui es

65



importante identificar los productos infaltables parala empresa, con los cuales selogre

generar la venta en esta cuarta categoria dentro de las més relevantes en la matriz de

portafolio.
Afio :
CLASIF # Ref. Total Ventas 5 | % Partic. % Pareto
2017 2018 2019
A F 5529,185 $919,475 5822521 52,271,181 71.1% 71.1%
B 13 582,341 5 173,706 $ 354,195 $610,242 19.1% 90.3%
C 35 S 116,897 $132,263 561,819 $ 310,979 9.74% 100%
55 $728,422| §1,225,444| $1,238,536| $3,192,402| 100% 100%

Gréfica 11. ABC Categoria Paredes.

Fuente. Elaboracion propia

En esta clasificacion, con 20 referencias se hace € 90% de | as ventas de la categoria que
comprenden laclasificacion A y B, y las 35 referencias restantes son el 10% de productos
gue se manejan de forma ocasional. Esta es |a tercera categoria de lalinea de revestimientos
gue requiere un almacenamiento estratégico conformando el grupo junto con Porcelanicosy
Fachadas de |os productos que generan volumen en ventas pero gue no aportan un margen
considerable parala compariiia. De esta categoria también esimportante analizar, que s
observamos las referencias que comprenden la categoria A, solamente una representa el 50%
delas ventas, por o que la compra en este caso es mucho mas especificay puntual mente esta
referencia requiere de un abastecimiento continuo para garantizar la mitad de las ventas.
Aqui se hace indispensable diferenciar cada categoria de acuerdo a su tipo de
almacenamiento y forma de distribucion, lo que dara una mayor claridad en cuanto aque
niveles de inventario se deben mangjar teniendo en cuenta el Lead Time por producto y por
origen, para que € juego de inventarios tenga una mayor certeza, previendo |os picos de

demanda que se analizaron en la estadistica historica, para abastecer en los tiemposy en las
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cantidades oportunas. Y a que en e manegjo de productos importados se debe optimizar cada

costo desde su compra hasta el amacenamiento y la distribucion.

6.4.5. Clasificacion ABC categoria porcelana sanitaria.

Esta es una categoria nueva, que no presenta un historico de ventas en |os Ultimos dos afios
proporcional a dltimo afio, por 1o que en esta clasificacion préacticamente se tienen en cuenta
todas | as referencias que se han introducido en el portafolio en €l Ultimo afio, siendo una
unidad de negocio que esta surgiendo en la empresa, aungque también se puede observar que
en el poco tiempo de madurez que tiene, ya hace parte de | as principal es categorias de venta.
Aqui esimportante que | os productos que se definan dentro de las clasificaciones principales
serén los que se deben tener en el inventario con un mayor factor de servicio, asegurando que

no se generen faltantes y se logre tener una evolucion de ventas en esta categoria.

CLASIF #Ref. Aho Total Ventas $ | % Partic. | % Pareto
2017 2018 2019
A 3 $0| $164156| $990,463| 51,154,619 69.6% 69.6%
B 15 $48.728| $59,983| $227,439]  $336,150| 20.3% 89.9%
c 29 $0| $21,178] $145958] $167,136| 10.08% 100%
52 $48728| $245316| $1,363,860] $1,657,905| 100% 100%

Gréfica 12. ABC Categoria Porcelana Sanitaria.

Fuente. Elaboracion propia

En la categoria de porcelana sanitaria, la venta se realiza con 52 referencias activas en €l
portafolio. De las cuales 8 representan el 70% de las ventas y 23 representan el 90% de las
ventas. L os productos que se manegjan en esta categoria son productos de volumen, que
reguieren una capacidad mayor de almacenamiento, ya que |os sanitarios se almacenan
apilados y los lavamanos en estanteria. Por 1o que en lamedicion del inventario ideal para

cumplir con la demanda de estos productos se debe contemplar €l espacio requerido para su
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almacenaje. También se puede observar en esta categoria, que se harenovado e portafolio en
los ultimos afios ya que las referencias actuales no se comercializaban para el afo 2017,y se
empezaron a comercializar en €l afno 2018 para tener una maduracion en e afio 2019.
Teniendo laclasificacion ABC paralas 5 categorias Pareto de la compafiia, setiene un
insumo inicial paradefinir lacompraidea que garantice el 80% de las ventas de laempresa,
de aqui se buscaimplementar las referencias en el modelo determinando inicialmente su
demanda promedio con €l fin de obtener cual seria el inventario éptimo teniendo en cuenta el
tiempo de entrega del proveedor. € restante 20% se incluira en las categorias

complementarias para suplir la demanda de productos bajo pedido.

6.5. Andlisisdeventas perdidas

Para las empresas dedicadas ala comercializacion y fabricacion de mercancias, es importante
medir la disponibilidad para atender la demanda del mercado, identificando el porcentaje de
pedidos atendidos vs los pedidos no cumplidos por falta de inventario. Estamedicion serealizaa
partir de las cantidades solicitadas por cada una de las referencias, teniendo en cuentalas
entregas realizadas por la disponibilidad del inventario y los pedidos en los cuales se debe
desistir por no tener inventario. Esto permite identificar cuaes son los productos que presentan
mayor rotura de stock y generar las soluciones que correspondan para mejorar la disponibilidad,
en lasiguiente gréfica se puede observar |as ventas perdidas mes a mes en comparativo del afio

2018y 2019.
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Vir. Pdte §
Ventas Perdidas

2018-2019

5 $100,000,000

$50,000,000

lunio Julio Agosto Septiembre Octubre Moviembre Diciembre

$127,551,53 ' 5116,958,43 $177,959,18 $142,825,72

302,57 | $252,620,04

Mes v

Gréfica 13. Ventas perdidas.

Fuente. Elaboracion propia
El indicador de ventas perdidas permite medir el valor acumulado mensual que laempresadega
de vender por falta de disponibilidad de productos, tomando como base la diferencia entre los
pedidos generados por |os clientes menos |os pedidos facturados, |0 que da como resultado €l
valor de los pedidos que quedan pendientes por facturar a cierre de cada mes debido a que no se
cuenta con € inventario para cumplir estademanda. Este valor permite medir que nivel de
servicio setiene frente al total de pedidos que generan |os clientes en el mes, y asi sabe que
gjustes se requieren anivel de abastecimiento ya sea anivel general de las tipologias de
productos o en ciertas categorias que presenten mayor cantidad de agotados y frecuencia en falta
de disponibilidad en cada uno de los meses.
Durante los ultimos dos afios, en promedio la compafiia ha quedado entre 145 y 200 millones por
facturar que se refieren netamente a falta de disponibilidad para el momento en que se generala

venta
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6.6. Lead Timepor proveedor

Parala planeacién del abastecimiento de los productos que comercializala compafiia, es
elemental conocer |os tiempos de laimportacion desde que se oficializala orden de compra al
proveedor del exterior hasta que arribay se nacionaliza en los diferentes puertos alos que se trae
la mercancia que son los puertos de Cartagena'y Buenaventura desde |os origenes y proveedores
alos cuales se generala compra. Para el caso de estudio, la comparia mangjaun INCOTERM
FOB “Free On Board” o “Libre a Bordo”, que significaque el proveedor tiene responsabilidad
de lafabricacion, embalaje, Ilenado de contenedor, y transporte a puerto de origen; de ahi en
adelante la mercancia esta a cargo del comprador, quien mediante |os agentes de cargay demas
intermediarios transporta la mercancia desde el origen hasta el destino, gestionando la
documentaci 6n necesaria para su nacionalizacion y posterior distribucion, de acuerdo a esto, es

importante tener claros | os tiempos que se mangjan en unaimportacion, los cuales son:

- Tiempo de produccion del proveedor

- Tiempo en transito maritimo

- Tiempo de Nacionalizacion
Lasumatoria de los tres tiempos descritos sera el resultado del Lead Timetotal de la
importacién. Por |o que es importante tener en cuenta cada uno de |os procesos que tienen que
ver con €l flujo de lamercancia desde €l origen hasta el destino, en los cuales se debe asegurar €l
cumplimiento oportuno para que no se generen demoras que pueden generar inconvenientes
frente ala planeacion realizada de la mercancia que se genera basada en estos tiempos, detal
forma que se debe aplicar una cultura “Just in Time” en los procesos del proveedor y los internos

desde d transito ala nacionalizacion.
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En lasiguiente tabla serelaciona el Lead Time por origen y proveedor suministrados por € area

de importaciones de la compafia. Aqui se redlizala sumatoria del tiempo de fabricacion, transito

y nacionalizacion paratener presente e tiempo que tomatodo el proceso hasta que la mercancia

gueda disponible paralaventa.

LEAD TIME PROVEEDORES IMPORTADOS

102

Triunfo Ceramico 126

Brasil Karina 81 125

Pamesa 72 82

Viva Ceramica 85 95

Bona 107 108

Fico NA 105

Flisha NA 121

Foshan Oceanlan 125 98

i Glomarket 92 100
China "

Junjing NA 90

Kingroad NA 120

Enrich NA 90

Foshan Pamase NA 140

Zhejiang NA 120

Bestile 68 65

.. |Estilker NA 70

Espana | paio Rosa 70 70

Halcon 74 95

Gréfica 14. Lead Time por origen — proveedor

Fuente. Elaboracion propia

Lainformacion anterior refleja el tiempo de cada proveedor por los diferentes origenes y puertos

alos cualesllegala mercancia, que, en €l caso de Esparia, es donde hay un menor tiempo de
entrega que oscila entre 65 — 90 dias dependiendo de cada proveedor. en e caso de Brasil, se

tienen entre 80 y 130 dias, |o que reflgja tiempos muy amplios que estan ligados mas ala

produccion del proveedor que tarda bastante tiempo en tener el producto disponible, y en €l caso

de China esta entre los 90 — 140 dias, lo que indica tiempos muy largos en € proceso de
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importacién que requieren que el abastecimiento se planee asegurando la coberturade la

demanda durante este tiempo.

6.7. Definicion del inventario teorico

El inventario tedrico, es una definicion estadistica que se basa en las ventas promedio en un
determinado periodo de tiempo y la cobertura que se esperatener en dias de acuerdo con las
ventas, |o cual da como resultado el inventario que en teoria debe tener un producto especifico
parasuplir las ventas durante un tiempo determinado. El inventario tedrico se calculade la

siguiente forma:

L=V (;)
- Variables:

It: Es el inventario tedrico calculado

V: Corresponde alas ventas promedio en un periodo determinado

C: Tiempo esperado de cobertura del inventario en dias
Para definir el inventario tedrico para cada uno de los productos, principalmente paralos que se
identificaron en la clasificacion ABC, se tienen en cuenta las ventas de | os Ultimos tres meses
paradefinir el promedio de ventas que se utilizard en laférmuladel inventario tedrico. Teniendo
en cuenta el Lead Time identificado para cada uno de los origenesy proveedores, € tiempo de
cobertura que se estima es de 90 dias de inventario, laidea es que se planee e abastecimiento
paratener en sitio inventarios que cubran este tiempo, manteniendo un flujo continuo de
mercancia disponible para distribucion, en produccion con e proveedor del exterior y en transito,
de tal forma de que no se tengan altos dias de inventario en los casos en los que € tiempo de la

importacién dure més de 90 dias. Con € inventario tedrico obtenido de cada uno de los
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productos, se podra analizar € espacio requerido en los CEDI para el almacenamiento,

identificando si €l espacio actual es suficiente 0 si se requiere espacio adicional.

En el andlisis por categorias en cuanto al inventario tedrico de acuerdo con |la estadistica de

ventas, se obtiene las cantidades en metros o en unidades que se requieren tener en amacén para

suplir lademanda promedio en |os periodos de andlisis. Cantidades que permiten establecer de

acuerdo con e embalaje de cada tipologia de producto, €l nimero de cgjas o pallets que se

reguieren amacenar en cada uno de los Centros de Distribucién, de acuerdo con un método de

almacenamiento de mercancias, se obtiene el arearequeridaen M2.

INV. Pallats |AREA ACT|AREA REQ
CEDI CATEGORIA U.M. METODC ALMACENAMIENTO
TEORICO Cajas M2 M2
FORCELANICOS M2 25,154 437 120(En pallet, apilado 4 niveles
RUFNAVENTURA FARFDFS M2 19,713 03 350 74|Fn pallet, apilado 3 niveles
FACHADAS M2 5,136 06 35|En pallet, apilado 2 niveles
TOTAL 51,008 735 350 321|+ 20% pasillos + 20% prods complementarios.
FORCH ANITCOS A 12,3004 M4 S4Y(Fn pallet, apilado 4 niveles
CARTAGEMA  FAREDES M2 10,163 105 272 38|En pallet, apilado 3 niveles
TACHADAS M2 14,753 231 85|Cn pallet, spilado 3 niveles
TOTAL 37,224 549 272 254 |+ 20% pasillos + 20% prods complementarios.
DECORADOS N 106,786| 13,348 21|En estanteria, 3 niveles x madulo
BOGOTA 355 - 5
FORCELAMNA SANITARIA| UN 3,768 3,768 2590|En arrumc, 4 niveles x torre
TOTAL 110,554 17,116 355 393 |+ 20% paslllos + 20% prods complementarlos.
DECORADOS o\ 42714 5338 9|En estanteria, 3 niveles x madula
BARRAMCUILLA 177 — g
FORCELANASANITARIN | UN 1,507 1,507 1041|En arrume, 1 niveles x torre
TOTAL 44,222| 6,847 177 157 |+ 20% pasillos + 20% prods complementarios.
NFCORADOS N 21,357 2,670 4|Fn estanteria, 3 niveles x madulo
BLUCARAMANGA 138 = 2
PORCELANASANITARIN | UN 751 751 52|En arrume, 4 niveles % torre
TOTAL 22,111| 3,423 138 79|+ 20% pasillos + 20% prods complementarios.
TOTAL ALMACENAMIENTO INV TECRICO 265,118 28,670 1,292 1204 |+ 20% pasillos + 20% prods complementarios.

Gréfica 15. Almacenamiento requerido Inv. Tedrico.

Fuente. Elaboracion propia

En latabla, se puede analizar € espacio requerido en M2 para cada uno de los CEDI a partir del

inventario tedrico definido, este dato es comparable con € area actual suministrada por el

departamento de compras de la compafiia, en donde se puede identificar si con el estado actua se

reguiere un mayor espacio o si laempresatiene la capacidad suficiente para el a macenamiento,

para cada categoria se manejan diferentes métodos de almacenamiento de acuerdo a tipo de
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producto o embalaje en el que llega en laimportacion. Por gemplo, parael caso de la categoria
de porcel anicos, estos productos vienen modulados en pallet y su despacho serealizade la
misma forma, por o que su apilamiento se realiza a maximo 4 niveles de pallets que en dtura
equivalen a2.80m2 y cada pallet ocupa 1.10m2 de amacenamiento. Esto permite optimizar los
espacios y amacenar méas mercancia en sentido vertical. En el caso de la categoria de Decorados,
este tipo de productos, aunque vienen modulados en pallet dentro de los contenedores, se
almacenan por cagjas ya gue su comercializacion se efectlia de estaforma. Para este tipo de
productos como sus dimensiones estan entre 15X45 y 30X 60, e método de almacenamiento se
realiza por estanteriaamaximo 3 niveles verticales. Lo que permite amacenar cantidades
considerables de cgjas en los diferentes modul os y tener unamejor organizacion del inventario,
dejando las cajas mas pesadas en los primeros nivelesy las mas livianas o de menor rotacion en
los niveles superiores, de acuerdo con el espacio que se tiene en cada nivel de estanteria se
pueden almacenar 500 cajas promedio por nivel.

Para el caso de la categoria de porcelana sanitaria, 10s productos como |os sanitarios que manegja
la compafia son de una sola pieza, pero por ser productos de volumen no se amacenan en
estanteria sino en arrume de 4 sanitarios maximo en altura. En este tipo de productos se arman
torres en e apilamiento de a cuatro sanitarios por nivel, lo que quiere decir que unatorre se
conforma de 16 sanitarios, y € area que ocupa cadatorre es de 1.10m2. En este tipo de productos
Se requiere un mayor espacio de almacenamiento por ser productos de volumen, por lo quela
manera de optimizar el espacio es con un mezanine que permitatener dos pisos de
almacenamiento teniendo en cuenta que como solo se pueden almacenar 4 sanitarios en sentido

vertical, se pierde la altura que pueda tener disponible la bodega.
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L os métodos de al macenamiento mencionados, permiten optimizar al maximo |os espacios de
almacenamiento en este tipo de negocios en donde el area disponible es crucial para los grandes

volumenes de inventario que se requieren para cubrir lademanda.

6.8. Propuesta

De acuerdo con las investigaciones realizadas, €l andlisis del proceso actual de compras
determinando € flujo de actividades en laimportacién de mercancias de la empresa TU CASSA,
asi como € estudio de la demanda de los Ultimos afios, su clasificacion comercia y la
identificacion de la rotacion de los inventarios, teniendo en cuentalos tiempos en los que se ha
tenido desabastecimiento de productos ocasionando pérdidas en ventas para la compariia, es
necesario definir la estrategia que permitira generar una mejora significativa en el abastecimiento
de mercancias de la compafiia, buscando una eficiencia en la cadena de distribucién que se ve
afectada en los meses en |os que no se cuenta con el inventario suficiente paracumplir la
demanda. Con base en la estructura de la empresa, capacidad fisica, financieray sus recursos con
los que compite en e mercado; se ha definido establecer un modelo de inventarios que
inicialmente pueda gjustarse y modificarse en la medida de las fluctuaciones tanto de la demanda
como de los tiempos de entrega de |os proveedores.

Este model o se ha adecuado con |os productos que tienen mayor participacion en las ventas de la
compafiia, analizando principa mente su comportamiento historico de ventas, para definir las
variables que se manegjaran para obtener como resultado la cantidad a pedir, con un tiempo de
revision continuo, o que significa que para este negocio, es necesario tener un encargado de
analizar frecuentemente el comportamiento de los inventarios para que mediante esta
herramienta pueda reaccionar en el momento oportuno y generar las compras que se requieran

paralas épocas 0 momentos del afio.
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Es importante paralaimplementacién de este modelo de inventarios, involucrar las areas de
compras, importaciones, y ventas. Y aque laretroalimentacion de las tres partes, permitira que el
desarrollo de la compra sea mucho més efectivo, ya que la experiencia demuestra que no se
puede pretender que un modelo estadistico tenga un 100% de certeza, ya que las variaciones del
mercado hacen gque la misma estadistica sea gjustada, a causa de las decisiones propias del area
comercial respecto alainclusion de nuevos productos en el portafolio o lainactivacion de
referencias que no han cumplido su ciclo de maduracion.

Para este proyecto, se realizaran propuestas para cada uno de los puntos evaluados de la
compafiia, cambios que soporten la propuestafinal que es el modelo de inventarios en Excel,
pero que para poderlo implementar, requiere también realizar ajustes anivel de procesosy
actividades que se desarrollan en las diferentes &reas de la compafiia. Esto con €l fin de que sea
mucho més efectivo y flexible, que eslo que se busca en esta propuesta, de tal forma que se
tenga claridad de las personas encargadas de cada una de |as actividades para este modelo de
inventarios, de acuerdo a esto, a continuacion se plantea como propuestainicia el cambio que se
requiere en e proceso de abastecimiento de la comparia TU CASSA frente al que seviene

desarrollando actualmente;
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6.8.1.

Nuevo proceso de compras

No.

ACTIVIDAD

RESPONSABLE

DESCRIPCION

Acmalizar Modelo de
Inventarios

Jele de Abaslecimiznlo

El proceso micia con la acmalizacion del modelo de inventarios con la
informacion de ventas, inventarios v pedidos pendientes

(3]

Analizar sugerido de
compras

Jefe de Abastecimicnto

Analizar cantidad sugerida a comprar por producto de acuerdo al modelo de
invenrarios

Delinir nueva compra

Jele de Abaslecimiznlo

Detinir la compra a generar de acuerdo a la tendencia de ventas y el sugerido
dz compras de acuerdo con la informacion del modelo de iventarios

Revisar nmeva compra

Jefz de Abastecimiznto,
Jefe de Ventas

Se reunen el Jefe de Abastecimiento y el Jefe de Ventas para revisar el
sugerido de compra, con 21 fin de reforzar o desistir de la compra de
productos especificos

Generar orden de
compra

Jele de Abaslecimiznlo,
Coordinador Comex

El Jele de Abasleciinienlo genera la orden de compra definida y la envia al
area de comercio exterior para su respectivo tramite

Tramitar Ordan de
Compra

Courdinador Comex

El coordmnador de Comex envia las ordenes de compra a cada ino de los
proveedores solicitando las proformas respectivas

Aprobar compra

Oficializar compra

Gerencia / importaciones

Importaciones

Importaciones revisa con Gerencia las proformas de los proveedorss
definiendo el monto necesario para anticipos de la importacion para su
aprobacidn

El coordinador de Comex oficializa las proformas aprobadas a los
proveedores, generando el anticipo para inicio de produceifn.

Gréfica 16. Proceso de compras propuesto.

Fuente: Informacion propia

Para el proceso de compras propuesto para la compafia, se da una mayor participacion a

Jefe de Abastecimiento como el encargado de la actualizacion y generacién de la

informacion del modelo del inventarios siendo quien analice | as estadisticas de compras,

ventas e inventarios y el sugerido que genera el model o para cada uno de |os productos

definidos. Este sugerido al ser un dato estadistico que esta gjustado de acuerdo alas

particularidades de la empresa, se analiza posteriormente entre € Jefe de Abastecimiento y

el Jefe de Ventas para definir si 1os productos y cantidades sugeridas seran las que se

compraran 0 s se gjustaran cantidades a productos especificos 0 si se renunciarade

comprar ciertos productos que por definicion comercia se estén descontinuando o

liguidando. Luego de estarevision, se pasarala compradefinida a area de importaciones
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para su tramite respectivo con los proveedores del exterior, quienes emitiran la proforma
de la compra para su posterior aprobacion por parte de la gerencia de la compahiay tramite

de anticipos parainicio de produccion.

6.8.2. Evaluacion de proveedores

En el proceso de abastecimiento, es importante evaluar continuamente el servicio de
nuestros proveedores, que para nuestro caso, son los proveedores del exterior. Siendo un
estudio fundamental para asegurar principalmente el cumplimiento de los tiempos de
entrega, calidad, cumplimiento alas normativas nacionales para productos importados y la
garantia que nos ofrecen en |os productos comercializados frente alos consumidores. Para
laimplementacion de nuestro model o de inventarios, es importante tener una mayor
certeza en cuanto a tiempo que toma el proveedor desde que le emitimos la orden de
compra hasta que finaliza la produccion y embarque del material, es por esto que dentro de
los parametros de evaluacion se da una mayor prelacion a este criterio, del cual dependera
S se contintian relaciones comerciales con e proveedor o si se hace necesario buscar otras
alternativas de proveeduria internacional .

El siguiente formato propuesto, nos permitira calificar en diferentes aspectos alos
proveedores del exterior, en factores adicionales como la calidad, |os precios, €l servicio
post venta, e cumplimiento de las normas de etiquetado de productos, laexclusividad en la
fabricacion y comercializacion de los productos comprados, asi como e embalajey
seguridad de la mercancia dentro del contenedor para su transporte maritimo y € indice de
rotura que es un criterio especifico de la compafiia teniendo en cuenta el tipo de productos

gue comercializa.
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FR-TU-057
‘NJ”J FORMATO EVALUACION DE PROVEEDORES DEL EXTERIOR Versién: 01

|Casa 70320
FECHA: PROVEEDOR:
% PUNTAJE PONDERAC
CRITERIO: DESCRIPCION PUNTAJE %
PARTIC| 19 | 20 | 30 | 40 | 50 [ 60 | 70 | 80 | 90 | 100
Cumplimiento del tiempo acordado de
TIEMPO DE ENTREGA 30% X 80 24
entrega
Calidad y confiabilidad en la mercancia
CALIDAD A 20% X 90 18
comercializada
s Preclus_cu.mpetttivos en los productos 15% X 80 12
comercializados
SERVICIO POST Atencidn a reclamaciones por calidad, 10% X 2 7
VENTA imperfecciones o averias en transporte
Cumplimiento de la NTC de etiquetado de
NTC ETIQUETADO S 10% X 60 6
productos ceramicos
Exclusividad de marca y fabricacion de las
EXCLUSIVIDAD g 5% X 80 4
referencias comercializadas
EMBALAJE Empaque y embal.aje de Ia‘mercam:ia enel 5% X 90 5
contenedor, previendo darios en el
ROTORA Indl.ce dG?' rot.l..'lra ge.ner.ada en el transito % ¥ % 5
nacionalizacion y distribucion
PUNTAJE OBTENIDO 80
CLASIFICACION

Gréfica 17. Formato evaluacion de proveedores propuesto.

Fuente: Informacion propia

Con € puntaje obtenido por e proveedor, se obtiene la clasificacion que lo ubicacomo un
proveedor EXCELENTE, SATISFACTORIO o0 INSATISFACTORIO, esta clasificacion
permite tomar decisiones sobre la permanencia de las relaciones con el proveedor. Si €
proveedor esinsatisfactorio, se debe buscar con urgencia su reemplazo con otro proveedor
gue fabrigue la mismatipologia de productos y que cumpla con |os parametros que se
incumplieron. El proveedor de clasificacion “Excelente” es el proveedor confiable y que
requiere una evaluacion anual. El proveedor “Satisfactorio” aunque cumple en un
porcentaje con los pardmetros establ ecidos requiere unarevision semestral paravalidar si
mejora en |os aspectos que no esta cumpliendo o si serequiere e cambio ante e

incumplimiento de los pardmetros pactados. En € siguiente formato general se propone
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llevar e seguimiento de |as evaluaciones realizadas en los diferentes periodos alos

proveedores del exterior:

FR-TU-057
‘ \TU FORMATO SEGUIMIENTO DE PROVEEDORES DEL EXTERIOR Version: 01
[Casa 70320
| careGoria: | | | PERIODO EVAL: |
Calificacién Clasificacion
PROVEEDOR Fecha Eval. | Eval Eval Dos Ev | Promedi Observacién
Anterio ’ E S 1
Actual . Anterior o
TOTAL PROVEEDORES
Calificacién General:
EXCELENTE: Entre 90 y 100 puntos de la calificacién general
SATISFACTORIO: Entre 70 y 89 puntos de la calificacion general
INSATISFACTORIO: Inferior a 70 puntos de la califacion general
Frecuencia de Evaluacién:
EXCELENTE: Una (1) evaluacién anual
SATISFACTORIO: Una (1) Evaluacién semestral
INSATISFACTORIO: Evaluar posible cambio de proveedor

Gréfica 18. Formato seguimiento proveedores del exterior.

Fuente: Informacion propia

En este formato se debe llevar el registro de las eval uaciones obtenidas por cada proveedor
en su estado actual y en los dos periodos anteriores, |0 que permita evidenciar su evolucion
en cuanto alos parametros no satisfactorios de las eval uaciones anteriores, de estaforma se
tomara la decision sobre la continuidad del proveedor, asi como se podra confirmar cuales
proveedores son altamente confiables para mantener |as relaciones comerciales. Esta
evaluacion de proveedores debera ser realizada por e Coordinador de Comercio Exterior,

quien compartira estainformacion con el Jefe de Abastecimiento y €l Jefe de Ventas para
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definir inicialmente con qué proveedores hay mayor incertidumbre respecto al tiempo de
entrega para gjustar en el modelo de inventariosy con cuales no se requiere asegurar en
mayor cantidad la compra por su confiabilidad en &l tiempo de entrega. Este formato se
considera de gran importancia por lainformacion referente alas compras realizadas 10 que
independiente del tiempo de entrega como factor principal, permitira garantizar la calidad,

servicio y precio competitivo que ofrece € proveedor para el mercado nacional.

6.8.3. Modelo deinventarios propuesto

Para el caso de estudio, las variables que se tendran en cuenta para el modelo de

inventarios ajustado a las necesidades de la compariia TU CASSA son los siguientes:

- Diasdeinventario objetivo. Esta variable indicara los dias que espera mantener la
compahiael inventario de una referencia especifica, teniendo e cuenta la demanda
promedio que por |o genera se determina con base en los Ultimos 3 meses, y € tiempo
de entrega del proveedor.

- Lead Time dela importacién por origen — proveedor: Es el tiempo total promedio que
tarda unaimportacion por origen — proveedor, en € gue su medicién permite tener
mayor exactitud en el tiempo que se debe tener en cuenta en la fabricacion, transito y
nacionalizacion para que a finl resulte los dias minimos en los que se deberia tener el
inventario cuando se genere una nueva compra.

- Inventario tedrico: Es € inventario requerido para los dias de inventario objetivo,
teniendo en cuenta &l Lead Timey las ventas promedio generadas, siendo un valor que
indica cual deberia ser € inventario existente en una fecha especifica.

- Ponderacion dela demanda: Para este modelo de inventarios, la ponderacion dela

demanda se plantea dando un 40% alas ventas del mes anterior, 20% alas ventas del
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segundo mes anterior, 20% alas ventas del tercer mes anterior y un 20% ala sumade
los pedidos pendientes por referencia. Esta ponderacion se realiza con €l fin de dar
relevanciaalas ventas y pedidos historicos més cercanos alafecha actual .

Inventario actual: Son las existencias alafecha por referencia, a partir de las cuales se
analizas es el stock necesario 0 Si se requiere generar compras para abastecer €l
amacén.

Pedidos pendientes. Son las ventas que aun no son efectivas, o que quiere decir que es
la demanda generada por |os clientes, pero que alin no se hafacturado ni despachado,
puede ser por motivos de disponibilidad, consolidacion de carga o incluso por solicitud
del mismo cliente. Este dato es elemental parala variable de ponderacion de la
demanda ya que hace parte de la demanda.

Inventario éptimo: Es el stock requerido teniendo en cuentalas variables como, la
ponderacién de la demanda, dias de inventario, lead timey € nivel de servicio como
factor de aseguramiento de la disponibilidad. Este valor indica clal es e inventario que
se debe tener en un momento determinado para garantizar ladisponibilidad frente ala
fluctuacion de lademanday los dias de entrega del proveedor.

Nivel de servicio: corresponde a un factor Z de confianza que hace referenciaa nivel de
disponibilidad que la empresa requiere mangjar. Para este modelo de inventarios, se
plantea un nivel de confianza de 1.7 que en la distribucién normal corresoponde a 90%
gue estaria asegurando la empresa en la disponbilidad del inventario. Este nivel de
servicio es un factor que se adiciona alos célculos realizados entre €l inventario,

demanday lead time para obtener el inventario 6ptimo.
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- Modulacion en contenedor: Es lainformacion técnica por referenciaen cuanto ala
cantidad de pallets que se pueden almacenar en un contenedor para el caso delos
productos paletizados, y el CBM correspondiente a las unidades de productos de
volumen que se pueden almacenar en un contenedor. Esta informacién es importante
paralas compras de importados ya que al realizarse la compra por contenedores,
permite identificar como se puede consolidar la mercanciaen & contenedor por
proveedor o por origen.

Con lafusion de estas variables, tomadas de diferentes teorias de inventarios y modelos de
abastecimiento se realiza la adecuacion del model o de inventarios parala compafia, teniendo en
cuentala necesidad de que e modelo manegje los requisitos o particularidades de la empresa.
Teniendo en cuenta que el modelo que se propone sera una adecuacion de diferentes variables
estadisticas ala companiia, € entregable de esta propuesta es un Excel, generado con los andlisis
y formulacion para obtener el calculo del sugerido de compra aplicando las diferentes variables
mencionadas. Laintencion de este entregable, es que seala herramienta de andlisis parala
definicion de compras de importados, que como se mencionaba anteriormente puede ser
gjustable dependiendo |os cambios que se presenten en la estrategia de laempresa o en €
mercado, para que posteriormente pueda llevarse a una plataforma virtual, que sera el paso

siguiente en laimplementacion.
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[lustracion 4. Propuesta Modelo de Inventarios Tu Cassa

Fuente. Elaboracién propia

El estudio y andlisis realizado en la cadena de abastecimiento de laempresa TU CASSA da
como resultado la generacion de este model o de inventarios que propone un andlisis mucho més
riguroso del comportamiento de los inventarios que anteriormente no se manejaba, brindando un
flujo de informacion adaptabley flexible para que |a empresa pueda tomar mejores decisiones
desde la planeacion, suministro y distribucién de sus mercancias con una solucion econémicay
gue no infiere en costos en laimplementacion de nuevos software, sino que aprovecha el recurso
de lainformacion para dar una lectura correcta a la estadistica de los inventarios, ventas, pedidos
y compras en trénsito, dando al usuario la capacidad de analizar y tomar decisiones conjuntas
con las éreas involucradas para garantizar €l abastecimiento como herramienta clave para el

éxito.
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7. Conclusionesy recomendaciones

7.1. Conclusiones

El modelo de inventarios propuesto genera una mejora significativa en cuanto ala organizacion
delainformacion y andlisis estadistico, con la adecuacion de herramientas y célculos que
adecuados al esquema de compras de la compariia permite tomar decisiones en pro de un
abastecimiento adecuado. Este model o plantea una mejora en la disponibilidad por encima del

40%.

Mediante los diferentes andlisis de ventas, rotacion de productos, tiempos de entregay
clasificacion de inventarios ABC se identifican las oportunidades de mejora focalizando los
cambios hacia los productos infaltables en la disponibilidad para cumplir la demanda de la

empresa, aseguramiento del 80% de las ventas mediante el modelo.

Teniendo en cuentala migracion que se realizo hace poco a un nuevo ERP, razén por lacual la
compafiia no esta dispuesta ainvertir en nuevos sistemas de informacion, la propuesta realizada
se gjusta a las necesidades dado que no requiere unainversion en software, por lo queinvitaa
sacar € mayor provecho del ERP actual con lainformacién para € ecutar, analizar y definir las

compras en e model o de inventarios planteado.

En lainvestigacion seidentifico poca comunicacion en el &rea comercial y compras, para un
mayor control estas areas deben mejorar la comunicacion, estas areas deben generar un input y
estadisticos para determinar |os productos que se deben comprar para el abasteciendo de

productos importados.
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Con lanorma 1SO 9001 se busca garantizar un mejor proceso administrativo y operativo,
evitando la falta de producto importado, |o importante es tener en cuentael ciclo PHVA y poder

cumplir con lamejora continua en sus procedi mientos.

L os proveedores a tener mas claralainformacion de las compras solicitadas por laempresa TU

CASSA, tienen €l tiempo suficiente para entregar el producto solicitado.

Laempresaa implementar la propuesta parala mejora de inventarios aumenta sus ingresos ya
gue tiene el producto justo atiempo cuando € cliente lo solicitad y lo necesitad, por lo quela
empresa debe seguir realizando controles internos para garantizar €l stock de seguridad de los

productos que tiene mas demanda en venta en laempresa TU CASSA.

Se |logra estandarizar 10s procesos de compra de productos importados, |as estadisticas nos
informan las ventas del producto lo cual ayuda alaempresa TU CASSA atener un mejor
inventario y satisfacer las necesidades de los clientes.

Al implementar €l justo atiempo en laempresa TU CASSA se busca que las labores se realicen
cada diamejor, realizando unamejor planeacion de o que se necesita para garantizar los
inventarios.

Laempresa TU CASSA es unaempresa que ha crecido con ayuda de conocimientos de sus
propietarios, sin embargo, no tienen contemplado un método de inventarios constituido para

fortalecer € nivel administrativo.
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No existe un control permanente anivel deinventarios con respecto alas entradas y salidas de
cada unade las mercancias, La capacitacion pertinente al personal de trabajo es una actividad
gue desafortunadamente ha sido descuidada y paraimplementar estos nuevos metodos es

necesario fortalecer diaadia

El inventario con mayor impacto financiero requerira los mayores esfuerzos en su gestion,
recordando que |os porcentajes del método ABC son Unicamente una guiay pueden variar segun
las demandas presentadas en la compafiia por tiempos especificos, en lacompafia TU CASSA

podemos determinar que los picos altos de demanda son afinales de afio y mediados.
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7.2. Recomendaciones

Es fundamental evitar productos agotados en el portafolio, con € fin de generar confianzaen los
clientesy optimizar la distribucién de mercancias hacia los canales que atiende la compaiiia, y
para mejorar toda la cadena de abastecimiento es fundamental reforzar desde la planeacion hasta
ladistribucién y entregafinal, por lo que este primer eslabon del abastecimiento es clave para €l

desarrollo de la cadena de valor de la compafiia

Implementar y monitorear |a propuesta del modelo de inventarios en laempresa TU CASSA con
el fin de megorar notablemente la disponibilidad de productos importados luego de tener claros
cuales son los productos y cantidades que se deben comprar, asi como la frecuenciade compray

el andlisis de la capacidad de almacenamiento de | as bodegas.

Mejorar la comunicacion del area comercial y compras, establecer estrategias de comunicacion.
Capacitar al personal operativo paraunamejor distribucion de productos en estanteriay eficiente

organizacion.

Realizar el seguimiento debido alas variables definidas para el modelo de inventarios, gustando
continuamente los dias de inventario éptimo teniendo en cuenta las fluctuaciones del Lead Time
de los proveedores para garantizar que se compre la cantidad precisay necesariay no seincurra

en faltantes de mercancia o en excesos de inventario.
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Redlizar auditarias internas de los procesos en la empresa TU CASSA, de acuerdo con lanorma
9001 implementando €l ciclo PHV A con eso garantizamos mas productividad en | as areas

administrativas y operativas.

Generar mayor comunicacion en las areas involucradas en el abastecimiento de producto
importado, reportando indicadores de inventario, rotacion y stock del producto que se encuentre

en e amacén.

Identificar los productos que ya no tienen rotacion y venderlos a precios mas economicos para

gue ahorre mas espacio en la bodega.

Por medio de estatesis realizamos una propuesta para la mejora de inventarios en la comparia
TU CASSA, lo que se busca es disminuir lafata de producto importado, realizamos un proceso
de mayor comunicacion entre las areas involucradas en € abastecimiento de producto importado,
se realizaron capacitaciones para generar mayor conciencia de las pérdidas que representa el no
tener e producto cuando se necesita, estatesis puede ser consultada por otros estudiantes para

gue tengan conocimiento en inventarios y como abastecer productos importados en una empresa.
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Anexos

Anexo 1. Modelo de Inventarios Tu Cassa
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Anexo 2. Diagrama GANTT - Grupo 9-1

DIAGRAMA DE GANTT EJECUCION DEL PROYECTO

Actividad AGS [SEP |OCT
1.1. Identificacion del estado actual del abastecimiento de importados 3

1.2. Analisis de productos y tipologias de producto que ializa Ia comp

1.3. Revision de la demanda histnica por producto, iltimos dos afios

DIAGNOSTICO

1.4, Clasificacion ABC de produ de do con datos histonicos de ventas
1.5, Anilisis de ventas no cumplidas por disp idad de inventario
1.6. Andlisis de Lead Time por producto, ongen y proveedor
17, Definicién de i o tearico por producto de doaLlTy Ventas
1.8. Andlisis de capacidad de ak iento actual vs. Requerid
1.1 Investigar modelos de at i les identificando las vaniables
E olicables a 1a compaii
g 2.2. Investigar sobre la operacion logistica de empresas del sector
] 2.3, Investigar sobre las dades en la operacion logistica a nivel nacional e
E intemacional
1o 14, Investigar sobre ERP o software actuales para la gestion del abastecimiento v
g control de mercancias

2.3. Investigar sobre las necesidades fisicas para el almacenamiento requendo,

o lo trat ot

3.1. Analizar las vanables aplicables para el modelo de abastecimiento de la compariia
3.2. Estudio de requenmi para la mpl ion de un modelo de nventarios
3.3, Analisis de la estructura fisica actual Vs, Estructura necesana para el

abastecimiento optimo de mercancias
3.4, Estudio de factibiidad financiera, técnica v operativa

REALIZAR | ANALISIS DE
PROPUESTA| RESULTADOS

41.G ion de prop de at

4.2. Informe de requenmi para la impl ion y plan de ej:
4.3, Socializacion de la prop con directivos de la compariia
4.4, Puesta en marcha del metodo plado segin resultados.
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Anexo 3. Proceso Actual de compras Tu Cassa

ventas & luventarios

No.[ACTIVIDAD RESPONSABLE DESCRIPCTON
1 Clitar remnion de Crerencia / Comercial / Fl procedimianto inicia cuando £2 cita wna rennion para definir la nieva
importados Compras [ Importacionas  |compra. Fata rennion se realiza la primar s2mana de cada mzs
Generar histérico de El jefe de compras genera la estadistica de ventas e Inventarios a clerre ds
2 Jefe de compras

mes

3 |Delnir nuevi compra

‘Iramitar ordenes de
compra

T

3 |Generar proformas

0 |Aprakar compra

-1

Oficializar compra

Gerencia ¢/ Cowercial /
Conpras [ Iuporucionss

Coordinador Comex.

Proveedor del Lzterior

CGrerencia / importaciones

lmpormaciones

Se redne lu Gersnela con el Jele de Venlas, Jele de Copuras y Coordinaden
de Cornex para defindr Lo nueva cowpra de scoerdo al dato de ventas e
invenlurios del mes wilerior.

Ll coordinador de comercio extzrior envia las ordenes de compra a cada uno
de log proveedores del exterior

Ll proveedor dal exterior genera v envia las proformas correspondientes a
las ord=nes de compra para revision v aprobacion

Tmportaciones ravisa con Garencia las protormas dez los proveadores
definiendn el manto necasario para anticipos e la importacion para su

aprobacion

El coordinador de Comex oficializa las proformas aprobadas a log
proveedores, generando ol amticipo para inicio de produccisn,

Anexo 4. Andlisis Ventas 2017-2019

Vantas $ Afio

Mes = 2017
Enero 51,010,770
Febrera 51,167,010
Marzo 51,328,915
Albril 5917,786
Maya 672,572
Junio 51,012,328
Jufio 51,053,562
Agaste § 853,702
Septiembre S 881,537
Octubre $1,031,002
Noviembre 51,384,702
Diciembre 51,017,407
Total Genersl  $12,331,302

2018 2019
51,206,851 51,405,966
51,312,408 $1,287,167
§1,059,203 $1,405,472
$ 1,000,388 $1,205,631
51,256,614 $1,342,804
S 1,000,665 51,313,697
51,154,621 51,306,383
$1,107,129 $ 1,469,690
$1,020,359 $1,470,126
$ 1,426,876 $1,728,556
$ 1,547,562
51,313,486

$ 14,406,162 513,935,493

Ventas §
Ventas Maxicassa
2017 - 2019
£ 2,000,000
51,800,
5 1,500,004
31,400,000
Febrera Marzo Al Mayo Junio Julio
5126701 5132891 5917,786 510
$131240 510 $1000,38 | 51, 51,154,862

——2019 514059 5128716 514

Mes =

Anexo 5. Andlisis Ventas Perdidas

|Vir. Pdte 5 Ao * Vi, P §

Mes - 2018 2019 \entas Perdidas
Enero $156,362,643  5$139,665,657 2018-2019
Febrero 5208,166,304  5158,443,033

Marzo $104,017,062  5135,625,882 i e

Abril $160,119,357 5142 466,662 3

Maye $101,001,535  5186,499,604 R—

Junia $207,855,473  $214,032,747

lulia 577,375,431 5234,005,085 000,000

Agosto SE7.B24,429 $236,426976 <

Septiembre $127,551,530 $252,302,572 E £180,000,000

Octubre $116,958,438  $252,620,045 o

Moviembre  $177,959,181 E s100,000,000

| Diciembre $142,826,723 -

Total ganeral $1,758,108,106 $1,952,089,167 £90,000,000

50

Enero Fubrero
5156,367,60  5208,166,3
$135,5

Agoste

5110712
7 $130563 $134280 $131360 S130638 6146960

Segt Nowembre - Diciembre
$1.384.70

$154756 $1313,48

e Octubre

% 841,
$1.0%

5147012

$1,031,M $1,017,20

Noviembre  Diclemnbre

43 $177,959,18  §1
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Anexo 6. Calculo Areas de Almacenamiento

CEDN CATEGORIA u.mM. bt Eallste |ARCS RO ABEANED METODO ALMACENAMIENTO
TEQRICO Cajas M2
PORCELANICOS M2 25,154 437 pilade 4 niveles
BLUENAVENTURA PAREDES M2 19,712 203 350 pilado 3 nivelzs
| 01 1A1AN Lar b1 Hh leacdo C8 rrieeles
TOTAL 51008 735 Al os + 20% prods complemaentarios.
PORCLLANICOS M2 12008 214 lado & niveles
CARTAGEMA M2 10,163 105 272 T, apilado 2 niveles
| A0 IA1AS LLE 14,51 kAl or T el
TOTAL 37,224 540 20 os + 20% prods complemaentarios.
BOEOTA I3 CINRAS () Tk, JHe 15 48 355 21| mestanlieria, (b oiveles s médduls
MIRCE_ANA SANITARLA LN 3708 3708 5% [Emarrumic, £ niviclos x torne
TOTAL 110,554 17,116 355 393 |+ 20% pasillos + 2008 prods |
R DECORADDS Un 42,714 5,338 i 9 |En estanzeria, 3 niveles x modulo
POHACT  ARA SAMITLAINA 1IN 14511/ 14114 niveles € torie
TOTAL 44277 6847 107 s + 20% prods complamentarios.
BUCARANENGA I3 CINRANDS 1IF M08 PR 138 At estanieria, b nieeles x nddulis
MORCE_ANA SANITARLG LN 754 o4 52 [Emarrumc, £ niviclos x zorne
TOTAL 22,111 3,423 138 79|+ 20% pasillos + 200% prods ol
TOTAL ALMACEMAMIENTO INV TEQRICO 265,113 28,670 1,292 1204 |+ 20% pasillos + 200% prods

Anexo 7. Formato Evaluacion de Proveedores

FR-TU-057
FORMATO SEGUIMIENTO DE PROVEEDORES DEL EXTERIOR Version: 01
70320
[ catecoria: | | [ PErIODO EVAL: |
Calificacion Clasificacion
PROVEEDOR FechaEval. | Eyal Eval Dos Ev | Promedi Observacién
Anterio T E s 1
Actual Anterior o

TOTAL PROVEEDORES

Anexo 8. Cartas Consultoria

Wit 800428 423-5
Bogotd, 1 de abril de 2019

5r.

DIRECCION DE POSGRADOS

Universidad ECCI
Ciudad

La empresa TU CASSA S.AS, del sector de |a construccion. Con 8 afios de
trayectoria, dedicades a la importacion y comercializacion de producios
ceramicos y demas acahados para la construceidn v remodelacion.

De acuerdo con |o acordade con los profesionales: Hollman Arture Pacheco
Bernal, con cédula de ciudadaniz No. 1.014.232 851de Bogota: Jhon Edisen
Silva Herndndez, con cédula de ciudadaniz Mo. 1.073.150.448 de Bogotd y
Jhon Jaire Villamil Morales, con cédula de ciudadaniz No, 1.014.200.855 de
Bogots; vinculados a la universidad ECCI en &l programa Especializacién en
Produccid fs i Inter ional, realizaran |a consultoria:
"PROPUESTA DE UN MODELO DE INVENTARIOS PARA LA MEJORA EN
EL ABASTECIMIENTO DE MERCANCIA IMPORTADA EN LA COMPANIA TU
CASSA”, Conzacutive EPLIT91008 Procesa liderado por la docente Mse. Luz
Marleny Moncada Redriguez del grupo de investigacién TEIN-ECCI.

El objelive de la consultoria seré “proponer un modelo de inventarios que
mejore el indice de di: de prod imy I la
i de her isti e Il para [a i6

ién y finacién de 2 0 gue b icien el nivel de
ventas de /a empresa Tu Cassa”.
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Anexo 9. Cesion de Derechos UECCI

R CESION OE DERFCADE PATRIMONIALES DT &UTOR CJJ‘!\C.
| P A FAVGA DE LA UNIVEREIDAD ECGTI et

nECCI

i Foonaca omis én:
Imezstiann o

Fara b Livesidad BOC 25 Je sua imporancs [z d LS 96 boe te0s]DZ 2e grodn do Tus esudionme ¢
el oo I qu Sota cicpcra, Lo JInfver dod espeticaa de I domnati dad =7 maime s de Lererhos
MBS A S RrESANIE JIEUT D fu SLIRNANR AN I I AR A S cerachos sabimorTales,

Fnmicalid de s, el cebilements 5 5 Unlvensidad ECS1 126 corathes palrmerialcs per o mrrms measea ua
i Lt o b1k, el ki 1 gt e e :

de o epabls Ao legsenoms B b tews  va el gbadtermls

indoode me @ Gawiaaa e CAEA

podictn g i
Stadiica ¥ realuace wane i de e orequaten pate o shenee 8 bouo o de
AL wa Firborsn o (ot 515 (ndeoutaden & Unboarsidad ERCL

DRrdar e o SocaTente o o gl e Jidw labco de gradd no ITTIRGE 1 ngln desacka da srpeded o e @l oe
teres v 2ue na el b e lo CngUra R ITIRE A S cesién de derechos y 1eSIINGD 0T Cudlovin sl
eiviiliva: dn, poglo U oD 2l03e 38 recamacion cus A MesA=cts s s sl s

G n is .rn-.| or M enIdes de eesiseatia d-mmla 1rahaju e w vesligs v e
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Ls caskin otogada oo ajim B in g estiene |a Ley 27 de 1202 Son lads, wo i condicioe ds

tor T e den

ArTrha Mersles ot b2 vz antes v lds wn enely ol arilcul 30 42 I Lay 23 da T 262
Enmaiial L acoptan dn nussihe (es) sse decur ents.
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