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Proceso

SKU

Sobrestock

Stock

Stock out

GLOSARIO

Conjunto de actividades interrelacionadas entre si,
donde existe la transformacién de materias desde las
entradas hasta el producto terminado en las salidas.

Debe existir un inicio y un fin.

Identificador Unico por producto que ayuda en la
gestion de inventarios. Hacen referencia a un tipo de
producto, marca 0 Servicio que se procesa Yy

administra dentro de una organizacion.

Este término es aplicable cuando el inventario en el

almacén excede con creces la demanda.

Es el conjunto de mercancias o productos que se
tienen almacenados en espera de su venta, también

llamado como inventario de producto terminado.

Es el término usado al momento en el que un cliente
hace un requerimiento de un producto y no se tiene

disponible inventario de este para poder abastecer.






RESUMEN

Realizar un plan de demanda cada vez tiene mas variables que dificultan
la exactitud y cumplimiento de la visidbn que se tiene en el plan por lo que es
importante implementar nuevas metodologias que den valor a esta gestion, lo
gue cual se desarrolla en los capitulos de este documento, considerando el sales
and operation Planning, venta perdida, potencial de ventas segun el tipo de
producto y herramientas para el mejor andlisis de compra de nuevos productos

para una industria del sector automotriz.

Las marcas para las cuales se realizara esta investigacion son lideres en
la venta de motocicletas en el pais, teniendo mas del 45% de participacion del
mercado y el soporte y respaldo que se debe tener en el &rea de Post Venta en
esta operacion es clave para mantener la imagen, reputacién y la rentabilidad de

las marcas.

A partir de la emergencia sanitaria por COVID-19 en Guatemala, la
demanda de repuestos y accesorios en la industria automotriz, principalmente de
motocicletas, ha sufrido variaciones muy marcadas y dificiles de predecir, lo que
ha ocasionado quiebres de inventario y reduccion de la tasa de servicio, es por
esta razdén que la implementacion de las metodologias propuestas en esta
investigacion sera de beneficio para las empresas, porque propone un mejor
control para determinar la demanda actual y para hacer 6rdenes de compra con
un alto nivel de exactitud, que permitan incrementar la tasa de servicio. Lo
mencionado anteriormente se ajusta a la maestria en cuanto a la optimizacion de

operaciones y procesos.

Xl
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1. INTRODUCCION

Este trabajo de investigacion es una sistematizacion de las metodologias
de S&OP, venta perdida y potencial de ventas a través de una calendarizacion
con la frecuencia adecuada para tener el suministro de productos en tiempo, para
satisfacer la demanda. Dentro de las organizaciones el departamento que
implementa estas metodologias es Planeacion de la Demanda, quienes tienen a
su cargo la estructura de procesos para determinar los prondsticos con menor
error e implementarlos con el objetivo de minimizar stock out y poder ofrecer una

mejor tasa de servicio.

El problema radica en los quiebres de inventario de repuestos y accesorios
para motocicletas generados a partir de la variacion de la demanda que surge
luego de la emergencia sanitaria del COVID-19 en Guatemala y el mundo, debido
a gue esto ha cambiado la forma de generar ingresos para una gran parte de los
guatemaltecos e incluso sentirse mas seguros que en el transporte publico. Sin
embargo, los altos costos logisticos y problematicas en los paises de origen son
variables que complican ain mas la disponibilidad del producto en el punto de

ventas.

Las metodologias propuestas se encuentran en la vanguardia de cualquier
departamento de planeacion de la demanda en el mundo y con la estructura del
proceso propuesto se personaliza a las operaciones de la empresa para

incrementar los niveles de exactitud y tasa de servicio al cliente final.

El informe final estara estructurado en cinco capitulos, iniciara con el

primer capitulo, correspondiente a los antecedentes, donde se describiran las

1



implementaciones realizadas de estas metodologias anteriormente en otras

empresas como referencia a considerar.

En el segundo capitulo, que corresponde al marco tedrico, se realizara una
descripcion de los conceptos tedricos que tienen relacion con las metodologias

gue se proponen en la investigacion.

En el tercer capitulo, que corresponde al desarrollo de la investigacion, se
obtendra la propuesta de ejecucion de la metodologia S&OP, analisis de venta
pérdida, potencial de ventas, criterios para pedidos iniciales y la integracién de
todas estas herramientas para definir un plan de demanda estructurado.

En el cuarto capitulo, que corresponde a la presentacion de resultados se
mostrara la calendarizacion de las actividades relacionadas a la planificacion y

los beneficios esperados de esta herramienta.

En el quinto capitulo, se discutiran los resultados para identificar los

impactos que representaron para la empresa este trabajo de investigacion.



2.  ANTECEDENTES

En los antecedentes relacionados con el impacto de la pandemia en los
procesos de planeacion de la demanda y la variabilidad de esta se pueden

mencionar los siguientes:

Empleando el método de inventarios ABC, que se desarrolla en la pagina
86, se debe establecer cuales son los articulos que representan el mayor
porcentaje en unidades y en valores invertido dentro de la farmacia. Esto
permitira priorizar la compra de los medicamentos que tienen mayor
inversion econdémica y un mejor control respecto a las fechas de

vencimiento. (Gonzalez, 2015, p.143).

La referencia de esta tesis aporta a la investigacion en la estructura de
orden y categorizacion que debe de ser otorgada a los SKU’s para su

segmentacion en la planeacion de demanda.

El gerente de abastecimiento en conjunto con el gerente de mercadeo,
gerente financiero y gerente de comercializacion y con la autorizacién total
del gerente de logistica, definen la cantidad 6ptima de abastecimiento de
productos para un periodo determinado; por supuesto se debe tener un
porcentaje de tolerancia en donde se pida un porcentaje minimo mas de
productos, ya que la demanda es cambiante y las previsiones o
prondsticos no pueden ser perfectos y adaptarse al 100 % a la demanda
real, pero si se trata de que esta sea adaptada en el maximo porcentaje

posible. Esta etapa es muy importante, debido a que es aqui donde se



decide cuanto producto comprar y asi evitar el sobre stock de productos
en la bodega. (Alejos, 2020, p.82).

El extracto anterior centra el concepto del S&OP y el objetivo de la
integracion de las distintas areas para determinar la mejor cantidad a comprar

para abastecimiento de inventarios.

Los resultados de las mejoras practicas conducen a que los mejores
desemperios se obtienen donde existe un proceso S&OP establecido de
manera formal. Ver figura 3, en esta figura segun el estudio mencionado
se observa claramente que las organizaciones que poseen un pProceso
S&OP basado en las mejores practicas obtienen mejores resultados.
(Estupifian, 2016, p.15)

La herramienta le permite a la empresa tomar decisiones con base en
informacion que integra el abastecimiento, la produccién y las ventas. La
planificacion de las operaciones esta fundamentada en la informacion que
brinda la herramienta, tanto del historial de ventas de la empresa como de
los meses pronosticados. (Castiblanco, Caycedo, Malagén, Gil y
Gonzalez, 2020, p. 17)

Lo citado anteriormente evidencia que la implementacion de un Sales and
Operation Planning (Planificaciébn de ventas y operaciones), ha mejorado los
procesos de planificacion, donde se obtuvo el punto de vista de los expertos y

sus aportes en la gestion de la demanda.

Esta etapa requiere la siguiente informacion: nivel de inventario que
proviene del area logistica, el célculo del inventario futuro y compras

internacionales por llegar realizado por el area de compras, realizar el
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diagrama de Pareto para obtener los productos criticos que se
identificaron y clasificaron entre A, B y C. Luego se calculan las compras
internacionales futuras y segun su clasificacion se establece el nivel de
cobertura de 3 meses de cobertura a los del tipo A, 2 meses para tipo B y
1 mes al tipo C. (Estrada, 2019, p. 58)

Lo anterior expresa una manera sencilla de clasificar los productos para
obtener un analisis segmentado de los mismos y llevar un control focalizado de

la planificacion.

Dentro de Supply Chain los principales indicadores que se pueden mejorar
con una correcta implementacion de S&OP son: - Forecast Accuracy
(Nivel de cumplimiento de Plan versus Venta Real). - Inventario (Inventario
total (Stock + Transito). - Slow Mover (Inventario con poco movimiento). -
Inventario ABC (85% del inventario actual deberia ser de productos de
mayor aporte en la venta (80% de la venta)). - Transport and Warehousing
(Gastos de Transporte y Almacenamiento). - Adherencia y cumplimiento
de los principales indicadores estratégicos de la organizacion. (Ibanez,
2019, p. 3).

La referencia anterior menciona algunos indicadores utilizados para la
planificacion de la demanda, que también es importante incluirlos en el desarrollo
de la metodologia para medir la exactitud de los pronésticos de demanda e
incluso comparar los resultados antes y después de una implementacion de

S&OP para identificar el desempefio de esta herramienta.






3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

3.1 Contexto general

La planeacion de demanda es uno de los procesos claves de la gestion de
la cadena de suministro de cualquier organizacion a nivel mundial que analiza
con precision cualquier demanda proyectada actual y futura, para luego crear
pronosticos que son usados para en la empresa para el reabastecimiento de los

productos.

La pandemia del COVID-19 tomé a todas las industrias en el mundo por
sorpresa lo que no permitié que ningun departamento de planeacion de demanda
en el mundo pudiera anticipar lo que iba a venir en los préximos meses. El
impacto de la pandemia en la economia ha sido a una escala que ha provocado

problemas serios en las cadenas de suministros mundiales.

Sin embargo, un atributo Unico de esta crisis que la distingue de otras en
los ultimos afios es su efecto universal tanto en la demanda como en la oferta.
Tanto las empresas como los consumidores estan reorganizando sus actividades
y gastos, lo que genera cambios en la demanda. Esto debido al temor de

incremento de precios, escasez de productos, etc.

La problemética del transporte mundial estd generando escasez en los
competidores del sector automotriz en Guatemala lo que genera una gran
oportunidad e incrementa la demanda sin embargo los inventarios no estaban

preparados para poder cubrir esta alza en las ventas.



3.2. Descripcion del problema

La industria de las motocicletas en Guatemala durante el afio 2021 ha
tenido una demanda promedio al mes 22 mil unidades lo que representa un
crecimiento del 27 % vs el afio 2020. Este crecimiento estad muy por encima del
10 % promedio que ha incrementado el mercado afio con afio, basado en el
estudio de mercado realizado en la empresa Soporte de Servicios Administrativos
S.A. en diciembre del afio 2021. Esta situacion ha sido provocada por la
pandemia del COVID-19 debido a que el producto se ha convertido en muchos
clientes una herramienta basica de trabajo, un transporte seguro desde el punto
de vista de la salud por el virus y una oportunidad de generar ingresos ante la
crisis econdmica que se tuvo (Soporte de Servicios Administrativos S.A.
[SOPESA], 2021).

La demanda de repuestos y accesorios, segun los registros de ventas en
el sistema de las empresas lideres del sector, empezd a tener un crecimiento de
mas del 35 % desde el mes de julio 2020 y durante todo el afio 2021 vs los meses
previo a la pandemia (Soporte de Servicios Administrativos S.A. [SOPESA],
2021), esto era algo que no se tenia previsto ni planificado generando un
desabastecimiento en ciertos productos llegando casi hasta el quiebre del
inventario, sin embargo es incierto el crecimiento para los siguientes meses por
gue esa estadistica no es confiable para proyectar el futuro debido a que tuvo

picos y valles ocasionados por factores externos a la demanda.

Adicional a lo mencionado anteriormente la situacion en los paises de
origen de las motocicletas y repuestos han sido de los mas afectados a nivel
mundial lo que ha generado un incumplimiento en tiempos de produccién de las

unidades colocadas y a esto se agrega la sobresaturacion del sistema logistico a



nivel mundial que provoca incremento en los costos de la mercaderia y teniendo

un lead time cada vez extenso.

Las razones mencionadas anteriormente generan la problemética de
quiebres de inventario de repuestos y accesorios que debe de resolver el
departamento de planeacion de la demanda buscando una mejor tasa de servicio

ante la situacion mencionada.

3.3. Formulacién del problema

A continuacion, se formulan las preguntas fundamentales para identificar

el problema a tratar en esta investigacion.
3.3.1. Pregunta central
¢, Cual es el plan de demanda para definir 6rdenes de compras adaptadas
a nuevas metodologias para reabastecer el inventario de una corporacion
dedicada al sector automotriz ubicada en la Ciudad de Guatemala?
3.3.2. Preguntas auxiliares
o ¢, Cual es el proceso ideal para implementar la metodologia Sales and
Operation Planning (Planificacion de Ventas y Operaciones) efectivo para

la operacion de la empresa?

o ¢, Qué acciones se pueden considerar con la informacion de venta perdida

que se registra para minimizar en el futuro?



o ¢,Como medir el potencial de ventas de repuestos versus el parque
vehicular para considerarlo como insumo en las decisiones de compra y

abastecimiento?

o ¢, Qué criterios y metodologia se puede usar para realizar pedidos iniciales
de repuestos para nuevos modelos de motocicletas que permitan asegurar
un alto nivel de tasa de servicio?

3.4. Delimitacion del problema

El andlisis se realizara en la empresa Soporte de Servicios Administrativos

S.A. (SOPESA) ubicada en Boulevard Los Préceres, zona 10 de Guatemala.
El trabajo descrito en este proyecto de investigacion sera realizado

durante los meses de enero a junio 2022 y la empresa sera la encargada de

brindar el 70% aproximadamente de los recursos a ejecutar.
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4.  JUSTIFICACION

El presente trabajo de graduacion se presenta en la linea de investigacion
de gestion de la Cadena de Suministros de la Maestria en Gestion Industrial de
la Universidad de San Carlos de Guatemala. Se relaciona con el contenido del
curso de Valoracion Econdmica de los Procesos y Logistica, debido a que el
estudio se realizara en el departamento de Planeacion de la Demanda de una
empresa importadora de repuestos originales para motocicletas, donde se deben
de considerar los costos que impactan la escasez de productos para la venta,

asimismo los costos asociados a la logistica de importacion.

Las marcas para las cuales se realizara esta investigacion son lideres en
la venta de motocicletas en el pais, teniendo méas del 40% de participacion del
mercado y el soporte y respaldo que se debe tener en el area de Post Venta en
esta operacion es clave para mantener la imagen, reputacion y la rentabilidad de
las marcas. Para mantener un nivel 6ptimo de servicio es necesario identificar y
tener implementadas las mejores metodologias de planeacién de demanda de
manera colaborativa, considerando indicadores macroeconémicos, factores
externos, costos asociados, precios de la competencia y la necesidad del

mercado sobre los productos que se ofrecen.

A partir de la emergencia sanitaria por COVID-19 en Guatemala, la
demanda de repuestos y accesorios en la industria automotriz, principalmente de
motocicletas, ha sufrido variaciones muy marcadas y dificiles de predecir, lo que
ha ocasionado quiebres de inventario y reduccion de la tasa de servicio, es por
esta razon que la implementacién de las metodologias propuestas en esta

investigacion sera de beneficio para las empresas, porque propone un mejor
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control para determinar la demanda actual y para hacer érdenes de compra con
un alto nivel de exactitud, que permitan incrementar la tasa de servicio. Lo
mencionado anteriormente se ajusta a la maestria en cuanto a la optimizacién de

operaciones y procesos.

En el &dmbito social esta investigacion beneficiara a las empresas
dedicadas al servicio de delivery (entregas), tales como: Uber Eats, Pedidos Ya,
Hugo; asimismo, servicio a domicilio de restaurantes, moto taxis, entre otros.
Debido a que los proveedores de repuestos de motocicletas podran abastecer a
los talleres que brindan el mantenimiento y reparaciones en corto plazo a las
unidades para que puedan seguir operando y generar los ingresos para las

familias guatemaltecas.
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5. OBJETIVOS

5.1. General

Desarrollar un plan de demanda para definir ordenes de compras para
reabastecer el inventario de una corporacién dedicada al sector automotriz

ubicada en la Ciudad de Guatemala.

5.2. Especificos

o Definir el proceso para la implementacién de la metodologia Sales and

Operation Planning (Planificacion de ventas y operaciones).

o Disefiar la metodologia de analisis y las acciones para la toma de
decisiones en el proceso de planeacion de la demanda considerando la
venta perdida para tomar decisiones en el proceso de planeacion de

demanda.

o Determinar los criterios, indicadores y procedimiento para medir el

potencial de ventas de los principales repuestos de una motocicleta.
o Desarrollar los procedimientos, actividades e indicadores para dar

respuesta al plan de demanda nuevos modelos de motocicletas y ejecutar

los pedidos iniciales de repuestos.
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6. NECESIDADES A CUBRIR Y ESQUEMA DE LA SOLUCION

La necesidad para cubrir con esta investigacion es minimizar las
oportunidades de quiebre de inventario por un inexistente plan de
aprovisionamiento y la falta de aplicacion de practicas a nivel mundial.
Actualmente no se tienen definidos los procesos y estructuras con todas las
empresas clientes a las cuales se les brinda el servicio de planificacion de
abastecimiento por lo que no hay un procesos robusto, estructurado y definido
para el plan de necesidades que pueda minimizar o anticiparse a la variabilidad

de la demanda en el mercado para hacer pedidos de compras mas exactos.

El disefio del plan maestro de demanda generara un aumento en el control
y consenso de los distintos puntos de vista de las areas relacionadas a la
demanda y minimizara el error del prondstico para asegurar que los pedidos de

compras sean mas exactos.
Fases de la investigacion

o Primera fase: documentar la situacion actual del proceso de la empresa

en la planeacién de demanda.

o Segunda fase: descripcion de las metodologias a implementar y los

beneficios que se tendran.

o Tercera fase: analizar y proponer el proceso de implementacién de las
metodologias de SOP, venta pérdida, potencial de ventas y pedidos

iniciales.

15



Cuarta fase: unificar todos los procesos en un plan de demanda con
tiempos y frecuencia de realizacion para definir 6rdenes de compra con

alto nivel de exactitud.

Figura 1. Esquema de solucién
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Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word.
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7.  MARCO TEORICO

7.1. Demanda

En planificacidn, los datos que se obtienen de los pedidos de ventas es la
demanda mensual. Esta incluye los pedidos mensuales y las lineas de materiales
correspondiente. Al final de cada mes, el total de estas solicitudes y lineas se
acumulan para representar el abastecimiento total. En algunos centros de
distribucion de materiales o proveedores de servicio se puede observar que las
ordenes son clasificadas como regular o de emergencia. Asimismo, en centros
de distribucidbn que aprovisionan tiendas al mayoreo, la demanda puede

identificarse como la cantidad de materiales que se deben abastecer.

Lo més frecuente es medir la demanda de manera mensual, pero algunas
empresas lo realizan de manera semanal. También se puede representar en

meses fiscales o en meses calendarios.

7.1.1. Tipos de demanda

En algunas distribuidoras y tiendas la demanda se puede representar de
forma particionada en regular y en promocional. Otro tipo de demanda es la
anticipada y esta se da cuando se recibe la orden de un cliente que no debe ser
entregada hasta cierta fecha establecida. Cuando ésta es entregada de forma
incorrecta, estos materiales se devuelven por el cliente y esta se convierte en
demanda de vuelta. En otros casos, ocurren eventos inesperados, causando

deltas significativos, esta demanda se le llama demanda atipica, este tipo de
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eventos afectan los prondsticos. Por lo tanto, es necesario ajustarlos para evitar

que afecte los indicadores de planificacion.

La demanda histérica es la data mas importante para generar los
pronosticos. Los periodos de tiempo varian dependiendo del criterio y de como

se maneje en la empresa, lo mas comun es que sea por 12, 24 o0 36 meses.

La demanda actual, se le llama asi al primer mes del prondstico, es decir
el mes siguiente al tltimo mes historico. También se puede considerar la porcion

del mes en curso.

Demanda regular y de emergencia: en el caso de un centro de distribucion
logistico, cuando un cliente realiza un pedido con regularidad, generalmente es
para cubrir las necesidades de abastecimiento de una agencia, la cual se trata
de la demanda regular. Mientras que, cuando se trata de abastecimiento por
quiebres de inventario en buen estado, este es de emergencia. Normalmente la
demanda regular contempla una mayor cantidad de articulos que la de

emergencia.

Demanda de inventario nuevo y de reposicién: si se toma de referencia un
centro de distribucion de producto terminado que abastece a otras agencias. En
este caso, el vendedor de la empresa distribuidora podra visitar las agencias para
acordar la cantidad de productos para abastecerse, de tal forma que las agencias
coloquen los productos a la vista del consumidor final para que este los compre.
Este pedido de venta acordado por las partes no es aun una demanda como tal,
pero se le llama demanda de inventario nuevo. Asimismo, en el momento que el
concesionario realice las ventas necesarias para acabar sus existencias, se
debera abastecer nuevamente de productos originarios del centro de distribucion,

a esta demanda se le llama de reposicion.
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Demanda de promocién: como parte de las estrategias de ventas de las
agencias o de los distribuidores, los productos son promocionados, algo comun
son los descuentos que los proveedores realizan en el precio de las unidades
vendidas en cierto periodo de tiempo. Esto puede ocurrir tanto para un producto
en especifico como para una linea de productos. Por lo que, las unidades
vendidas durante el periodo de promocién son conocidas como demanda de
promocién. Para una planificacion se puede incluir el registro de estos articulos y

la porcion de los meses de este periodo de tiempo.

Demanda anticipada: como se mencionaba con anterioridad, existen
ocasiones en que los clientes colocan una orden de compra con anticipacion para
ser despachada en una fecha establecida que no es el mes o periodo en curso.
Por lo que, esta demanda se le llama anticipada, es importante para los proximos

meses.

Patrones de demanda: se han identificado tres importantes patrones,
horizontal, tendenciay ciclica. La primera ocurre cuando se observa que los datos
de demanda no presentan un incremento y decremento en el tiempo, por lo que
la media se mantiene relativamente estable. La demanda con tendencia se trata
cuando presenta un incremento o decremento gradual en el tiempo. Cuando se
refiere a demanda ciclica, los datos observados varian segun los meses en un
afo y esto es repetitivo cada afio o periodo que se ha determinado para los
pronosticos. Regularmente se ha observado que la demanda de poco volumen
suele ser de tipo horizontal, mientras que, con volumenes altos 0 medios puede

presentar cualquier tipo de patrones de demanda.

Demanda de devolucién: multiples errores humanos o de cualquier tipo
pueden ocurrir en la preparacién del pedido del cliente, causando que los

productos o las cantidades que se entregan no son las correctas, es de esperar
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gue los clientes devuelvan estas mercancias al proveedor, a estos materiales se
les llama demanda de devolucion. En el momento que esto sucede, la demanda
histérica ya tiene una diferencia, por ende, esta informacion se debe ajustar a los

prondsticos.

Demandas atipicas: en ocasiones dentro de la demanda historica se
puede identificar fluctuaciones de significativas magnitudes, a estos picos en los
registros se les llama atipicos porque no corresponden a los pedidos normales.
Las demandas de este tipo pueden afectar los indicadores de planificacion, por
esto es importante tomar en cuenta esta informacion previa a realizar un

pronaostico, o bien, realizar los ajustes necesarios.

7.1.2. Variabilidad de la demanda

La variabilidad de la demanda esta representada por el coeficiente de
variacion, que es una forma relativa de medir los errores en un prondstico. Puede

estar representado por la siguiente férmula:

. Férmula de coeficiente de variacion

Ec. 1

Donde

CV = coeficiente de variacion.

o = representa la desviacion estandar del error del prondstico del periodo
siguiente.

X = mediana.
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El nivel es una medida utilizada en prondsticos que indica el
comportamiento promedio de informacién de la demanda en el mes actual. En el
caso de la demanda ciclica, el nivel esta representado por la medida ajustada
estacional del mes en curso. El coeficiente de variacion estd dado como un
ndmero positivo, mientras mas cercano al cero se encuentre, mas exacto sera el

pronaostico.

7.1.3. Suministro

Es el proceso en el cual una empresa se abastece de inventario para
comercializar o bien llevarlo a produccion. Usualmente el suministro en las
empresas importadoras se realiza via aérea, maritima, terrestre o para casos de

emergencia se usan los courier.

El tipo de transporte més frecuente es el maritimo y es el que genera los
menores costos de importacion debido a que se trasladan grandes cantidades
dentro de un contenedor y el flete unitario por producto se ve considerablemente

reducido.

7.1.4. Lead Time

Hasta el momento no se ha discutido sobre el tiempo que existe entre la
colocacién de un pedido de un cliente y la recepcion de este pedido. Por lo
mismo, es importante aclarar que, en un proceso normal entre un concesionario
y centro de distribucion, existe un tiempo de espera llamado lead time. Esto
quiere decir que, si se coloca una orden a un proveedor, tomara cierta cantidad

de tiempo previo a recibir los productos.
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Esto puede llegar a afectar las politicas de inventario, en un proceso de
revision continuo de las politicas de reorden, hay que recordar que, se coloca un
pedido de cierta cantidad de materiales cuando el inventario esta llegando a un
punto de reorden. Si se asume que no existe un lead time, se estaria colocando

el pedido cuando el inventario llegue a 0.

En la siguiente formula dada por Thomopoulus (2015) se tiene que:

. Punto de reorden

d,=d=l
Ec. 2

Se puede identificar que d es la demanda por unidad de tiempo y | es el
lead time expresado en la misma unidad de tiempo. Se puede expresar también
d;, como r veces el lead time, (r siendo demanda anual), si el lead time se

presenta en afios. Por lo tanto, se tendria la siguiente férmula:

° Punto de reorden en afios

d,=rx*l

Ec. 3

Una vez hecha una orden al proveedor, tomara cierto lead time en recibir
esos productos. Durante este tiempo se tendra la cantidad de productos
colocados en la orden como inventario en transito. Este inventario son los
articulos solicitados al proveedor que aun no estan disponibles en sus bodegas
para ser despachados al cliente. Estos articulos o productos son considerados

en transito entre dos bodegas.
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Figura 2. Comportamiento de inventario con lead time y punto de

reorden
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Fuente: Vandeput. (2020). Inventory Optimization Models and Simulations.

Un punto importante a tomar en consideracion es que el lead time en el
modelo de stock de seguridad no esta limitado a un tiempo de transporte. Incluye
todo tipo de tiempos de espera que se acumulan a lo largo de la cadena de
suministro y resulta en la necesidad de mas stock de seguridad. Por lo tanto,
seria un error confundir el lead time con el tiempo de transporte. El tiempo que
dura en trasladar productos de punto A a un punto B, no es Unicamente el que

toma colocar una orden de flete hasta que los productos lleguen hacia la bodega.

Algunos retrasos en los tiempos de espera que se pueden dar son los

siguientes.
Periodo de revisién: se refiere a una politica de revision periddica, que es

el tiempo entre dos 6rdenes consecutivas. Generalmente un dia, una semana o

un mes.
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Frecuencia de produccion: este es el tiempo entre cada corrida de
produccion. Por ejemplo, si una empresa realiza la produccién de un material
alrededor de una vez cada seis meses, en el momento que se coloca una orden,
sera necesario producir suficiente cantidad para cubrir esos seis meses de
demanda. La frecuencia de la produccién es especifica para cada caso de
periodo de revision donde este tiempo esta basado en producciones ciclicas.

Periodo congelado: es el periodo durante el cual la planificacion de
produccion esta congelada y no hay cambios permitidos. Este tiempo obliga al

planificador a ajustar el calendario de produccién para las semanas posteriores.

Tiempo de produccién: es el tiempo que se necesita para producir los

articulos.

Tiempo de planificacion: es el periodo necesario para la planificacion de

produccion o plan de transporte de los bienes.

Tiempo de preparacion: es el tiempo necesario para recolectar los bienes

y preparar el pedido del cliente, puede incluir tareas administrativas.

Tiempo de transporte: como se indicO anteriormente, es el tiempo
necesario para mover inventario de una ubicacién a otra. En el caso de las
entregas multimodales, serd necesario incluir tiempo extra de estas operaciones

adicional al de transporte.
Eventos externos: cualquier tipo de circunstancia externa como eventos

naturales e incluso pandemias como es el caso de Coronavirus, que puede llegar

a impactar el lead time.
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7.2. Inventarios

Los inventarios de una empresa son todos los articulos o stocks usados
para la distribucién y comercializacion de una empresa o bien que su uso es para
la produccion, como lo son las materias primas, material de empaque, producto

en proceso o producto terminado.

El inventario para toda empresa representa una de las inversiones mas
fuertes e importantes con respecto al resto de sus activos debido a que son la
parte fundamental para realizar las ventas e indispensables para la optimizacion

de las utilidades.

La administracion de los inventarios es una de las gestiones mas
complejas y que generan mayor impacto en la empresa por lo que para poder
realizar una correcta administracion de inventarios se deben de contar con una
serie de indicadores para medir cdmo se comparta el inventario, algunos de los

indicadores principales son.

. Rotacion de inventarios.
o Cobertura de inventarios.
o Clasificacion y categorizacion de inventarios ABC.
o Control y revision de los quiebres de inventario.
o Obsolescencia.
7.2.1. Rotacion de inventarios

Es este uno de los indicadores claves para la administracion de inventarios

gue permite dar una perspectiva desde el enfoque financiero y de la operacion.
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Este indicador permite conocer el nimero de veces en que el inventario rota o se

convierte en dinero durante un afio.

Una de las conclusiones que permite identificar este indicador es el
manejo o uso que se le esta dando al capital de trabajo invertido en el inventario
y que tan eficiente esté siendo el mismo. Entre mas veces rote el inventario en el
afo, mas rapido se realiza en dinero para la empresa y genera un mayor retorno

y rentabilidad para los accionistas.

La formula para calcular la rotacion de inventarios se consigue analizando
dentro de una funcion el costo de las ventas mensuales y el valor del inventario.

La formula es la siguiente:

Costo de ventas del ultimo mes

Rotacion de inventarios = - -
Inventario al cierre de mes

Ec. 4

7.2.2. Cobertura de inventarios

Este indicador de cobertura de stock representa el niumero de dias o
meses, dependiendo como lo desee medir la gerencia que una empresa puede
cubrir su demanda con las existencias que tiene almacenadas. El resultado se
obtiene de dividir el nimero de existencias entre la demanda media de un periodo

de tiempo determinado.

7.2.3. Categorizaciéon ABC de inventarios

Usualmente una empresa dentro de sus inventarios maneja un volumen
grande de SKU’s pero no todos tienen la misma importancia o prioridad dentro
de la operacion, entonces poder clasificarlos y darles una prioridad definida para

26



los analisis que sean necesario se realiza la categorizacion ABC de los
inventarios basado en el concepto de Pareto donde indica que se asigna el 20 %

del esfuerzo al 80 % de los resultado.

Para realizar esta clasificacion primero se deben de considerar los
articulos del inventario con rotacion A, estos son los que suelen ocupar el 20 %
de los inventarios, pero son los que mas rotacién experimentan y, por tanto,
tienen una importancia estratégica y es donde la empresa tiene invertido mas

presupuesto, por lo que es prioritario evitar las roturas de stock.

También son parte de este grupo los SKU que, por sus caracteristicas, son
criticos para el buen funcionamiento de la empresa. No precisamente generan
una alta demanda, pero pueden ser complementarios o claves para que la

empresa pueda operar ante los clientes.

El siguiente 30 % del inventario corresponde a los ubicados en la franja
central y se les clasifica como categoria B. La rotacidon de los inventarios de estos
articulos es un poco mas baja que la categoria anterior sin embargo es importante

para la operacion de la empresa porque complementan un 15 % de las ventas.

El 50 % restante de los SKU’s del inventario son los cédigos clasificados
como categoria C y representan Unicamente el 5 % de las ventas en la empresa.
Este tipo de articulos es importante tenerlo muy bajo control porque usualmente
suelen tener sobre stock y caer en obsolescencia. También se deben de
considerar estos productos para su descarte del inventario debido a que

financieramente no generan una buena rotacion y rentabilidad del inventario.
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Figura 3. Pareto de clasificacién de inventario

Fuente: Technologies. (2015). Clasificacion ABC Muilti-Categoria y Mdlti-variable con Asignacion
de pesos. Consultado el 2 de febrero de 2022. Recuperado de
http://technologies.gxpsites.com/portada/ampliacion-portada/clasificacion-abc-multi-categoria-y-

multi-variable-con-asignacion-de-pesos.

7.2.4. Quiebres de inventarios

Este es uno de los conceptos que usualmente se escuchan dentro de las
organizaciones y que representa el principal problema de venta perdida e
insatisfaccion de los clientes. Hace referencia al punto en el cual uno de los SKU’s

del inventario llega a stockout o quiebre de inventario.

Esta situacion sucede principalmente en las empresas de consumo
masivo o que tiene la administracién de mas de diez mil SKU’s. Las principales

causas de esto son las siguientes:

. Sobreconsumo
. Atrasos en el suministro
. Dafos en el inventario actual
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o Mala planificacion de compras

Figura 4. Quiebre de inventario
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Fuente: Chapman (2012). Planificacion y control de la Produccion.

7.3. Pronéstico

En las organizaciones cada vez se confronta mas con situaciones de toma
de decisiones y para ello es necesario la planificaciébn en los negocios. Un
prondstico es utilizado como una base para estas necesidades, por lo tanto, es
importante enfocarse en generar prondsticos confiables. En la actualidad una
gran ventaja es que existen grandes avances en modelos computarizados que

facilitan modelar pronésticos mas precisos.

El objetivo principal es tener la cantidad 6ptima de inventario para
satisfacer la demanda de los clientes de sus productos, mientras que se reducen

los costos de adquirir y mantener el inventario. Una empresa con exceso de
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inventario incurre en costos causados por su almacenaje, deterioro de estas
existencias y obsolescencia de algunos materiales. Asimismo, un déficit en los
inventarios se convertira en ventas perdidas. Los prondsticos confiables son

esenciales para la supervivencia y crecimiento de las organizaciones.

Los prondsticos son importantes para llevar un sistema de control de
inventario. Las empresas tienen miles de productos almacenados y deben
prepararse para las demandas anticipadas de cada uno de los articulos. Es decir,
gue es necesario contar con inventario optimo para atender las solicitudes de los
clientes. Las areas de planificacion e inventarios deben manejar un plan para
identificar la cantidad de inventario que estara disponible. Con cada articulo del
inventario, los prondsticos se deben identificar para los meses futuros,
determinan cuando y cuanto comprar. En un escenario normal, los pronésticos
se revisan una vez al mes para cada articulo y las decisiones de cuanto comprar

se vuelven en una decision diaria.

7.3.1. Tipos de prondsticos

Prondsticos horizontales: probablemente es el tipo de prondstico mas
comun que hay. Es donde mes a mes la demanda fluctia por encimay por debajo
del mismo nivel sin una tendencia o estacionalidad. Existen distintos modelos
para este tipo de prondsticos: horizontal, horizontal promedio mavil, horizontal de
descuento y horizontal suavizada. En todos los casos se generan los prondésticos
cada mes de forma fraccional. Una medida clave para el prondstico es la
desviacion estandar de los errores calculados. Esta medida es necesaria
posteriormente para tomar una decision de inventario. Otra medida que se utiliza
es el coeficiente de variacion ya que es una forma de dimensionar el error del

prondstico.
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Prondstico estacional: este tipo de prondstico es necesario cuando las
demandas tienen un comportamiento ciclico, tal como un aumento de la venta de
abrigos en invierno. Existen dos modelos para este tipo de prondstico, los cuales
son el estacional multiplicativo y el estacional aditivo. Es probable que las
aplicaciones mas comunes del modelo sean cuando se contemplan demandas
de 12 meses en el aio. El primer paso de estos modelos es utilizar los periodos
N mas comunes de la demanda histérica, posteriormente es revisar los
prondsticos a medida que cada demanda se encuentra disponible. EI modelo
incluye componentes de tendencia y doce proporciones estacionales por cada

mes del afo.

7.3.1.1. Prondstico cualitativo

Son aquellos prondsticos que su base se encuentra en alguna valoracion
cualitativa, aunque fundamentada en hechos de datos cuantitativos, como
informacion histérica de la demanda, que se transforman en modelos
cuantitativos. A continuacion, se muestra una breve explicacion de los métodos

de prondstico cualitativo mas conocidos.

Prondstico por panel de expertos: basicamente es un grupo de personas
expertas en la industria de distintos puntos de vista, tales como gerentes de
mercadeo, proveedores, distribuidores, analistas de distintas ramas,
planificacién, entre otros, quienes aportan su criterio para generar un pronéstico
de ventas. Este método puede llevarse a cabo de distintas maneras, se ha
experimentado en las organizaciones por medio de correos, encuestas y foros o
sesiones donde se intercambian las ideas y juicios de los participantes. Los
expertos pueden ser voluntarios o0 incluso pagados. Sin embargo, es
recomendable incluir a un coordinador con juicio objetivo para evitar el sesgo de

las opiniones y ayudar a que sea un proceso sistematico.
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Prondstico del Método Delphi: este método es muy similar al anterior, la
diferencia radica en que el modelo anterior no es obligatorio un consenso,
mientras que este método si lo es y se aplica un proceso sistematico para evitar
la subjetividad. Por ello, en este modelo si se ve necesaria la figura de un
encargado de coordinar y centralizar la retroalimentacion mediante encuestas,

con el objetivo de recopilar la informacion.

Pronosticos estimativos de la fuerza de ventas: se basa en la consulta
indirecta al mercado por medio del area de ventas de la organizacion,
aprovechando su experiencia y conocimientos de los consumidores. Esta es una
forma mas rapida de obtener informacion haciendo una consulta directa a los
clientes. Puede tener varias ventajas porque se consideran distintos factores
importantes que los vendedores conocen dia con dia, pero existe la posibilidad
gue la informacion esté sesgada porque los vendedores quieran respaldarse
mostrando datos fuera de la realidad para evitar, segun estos, afectar sus

indicadores de ventas.

Prondstico por encuesta de expectativas: este es el método de consulta
directa a los clientes sobre sus preferencias e intenciones de compra que
actualmente puede ser bastante efectivo, ya que existen diversas plataformas y
redes sociales que facilitan la labor. Para ello se debe determinar la cantidad de
la muestra de la demanda a quienes se hara la encuesta y determinar también el

costo que representa realizar este estudio.

7.3.1.2. Métodos de prondstico de productos

nuevos

Generar un modelo de prondsticos de productos nuevos es una de las

condiciones mas complicadas que pueden considerar las areas de planeaciéon de
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la demanda y comercial debido a que no tienen una historia de como se ha
comportado la demanda, no se conoce la aceptacion de los clientes o rechazo
sobre el producto, no se han generado promociones o variables que se puedan
correlacionar con el comportamiento de la demanda por lo que no se tiene ningun
conocimiento sobre ese producto. Sin embargo; existe una forma para realizar el
pronostico de la demanda para este tipo de productos y es la metodologia de
asociacion la cual se basa en determinar un producto similar al que se piensa
introducir en el mercado y con base en todas las variables de demanda,
aceptacion del cliente, entre otras. Se toman de referencia para tener una base y
generar un prondstico estadistico al cual se debe de aplicar el criterio comercial,

financiero y de mercadeo para suavizar los nimeros estadisticos generados.

7.4. Metodologia de Sales and Operation Planning

El proceso del S&OP es la integracion del plan de demanda con los planes
de abastecimiento, de inventarios, de respuesta operacional, de logistica y
distribucion y el financiero, con una solucién innovadora y efectiva que se adecua
a las necesidades de la empresa. Teniendo como objetivo la integracion de los
planes de la empresa con la informacion mas reciente de la realidad actual,
interna y externa, y las estrategias de la compaiiia, en un sélo juego de nimeros
con sus prioridades y necesidades y que permitan su gestion en un namero

Optimo de indicadores.

7.4.1. Historia de la metodologia S&OP

La metodologia de S&OP tuvo su inicio como un concepto en la década
de 1970, en ese momento aun era llamada como planificacién de la produccion.
Por primera vez se menciond el término S&OP en el afio 1981, esto claramente

deja ver que previo a esto no existia un proceso de coordinacion entre las areas
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comerciales, mercadeo, suministro y mercadeo. El enfoque principal durante la
década de los afios ochenta fue la administracidén y gestion de los inventarios y
encontrar el punto que equilibra la demanda y oferta a mediano plazo. A este ese
entonces el area financiera no era participe sin embargo al ver la importancia que
esto generaba dentro de este proceso fue a finales de esa década de los ochenta
gue se incorpor0 esta area a la metodologia. Entonces de esta manera ya era un
proceso enfocado desde la planificacion y suministro hasta la gestion empresarial

y el resultado financiero.

A partir de estas bases ya establecidas empez6 a innovar y mejorar
continuamente este proceso convirtiéndose en una herramienta de uso para los
productos nuevos, cambios en el catalogo de productos. En los afios noventa ya
inicia el concepto de What if para plantear escenarios y considerar posibles

situaciones futuras correlacionando alguna variable externa a la demanda.

A la fecha segun Dave Manning, esto ha sido uno de los cambios mas

valiosos que se han adaptado al proceso de planificacion.

7.4.2. Descripcion y pasos de la metodologia S&OP

Los 5 pasos para el proceso de S&OP son los que se detallan a

continuacion:

o Revisidén de innovacién y estrategia: en este punto es importante que la
empresa tenga claro la gestion de los ciclos de vida de los productos para
tener claridad en qué momento es importante definir un nuevo producto
para introducir en el mercado, en qué momento se debe presentar esta
nueva alternativa y cuales son los productos que ha llegado el momento

de cancelarlos y darles de baja.
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Todos estos analisis estan basados en el enfoque financiero, de

mercadeo, de la competencia, entre otros.

o Revision de la demanda: este es uno de los elementos basicos y
esenciales del S&OP. Este debe de ser aportado por el departamento de
Planificacion de la demanda basado en modelos matematicos
considerando la demanda total, la cual es integrada por las ventas
historicas y las ventas pérdidas generadas; de esta manera se puede

entender el comportamiento del mercado para buscar pronosticar.

o Revision del suministro: una vez finalizado el plan de demanda, el equipo
de suministro debe determinar como pueden cumplir con el plan de

demanda anteriormente definido.

Para esto, son clave dos elementos para determinar como satisfacer de
manera rentable el plan de demanda. Primero, optimizacion del inventario:
¢cuanto inventario hay actualmente disponible y donde se encuentra en la
cadena de suministro? Segundo, optimizacién de la Produccion y/o Adquisiciones
- ¢ Tenemos la capacidad de produccion o compras para cumplir con el plan de

demanda?

o Integracién financiera: este es uno de los pasos mas criticos dentro del
procesos de S&OP, si bien los equipos de oferta y demanda han tenido en
cuenta los objetivos generales de la organizacion, en muchas empresas
se introduce cierto sesgo en el proceso. El paso de revision financiera
elimina esa desviacion. Es en este momento que todos los integrantes
acuerdan el plan final de oferta y demanda y qué planes alternativos se
presentaran durante la revision ejecutiva de S&OP. EIl &rea financiera

aporta el enfoque de rentabilidad, disponibilidad de inversién, capacidad
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de apalancamiento, costos financieros, entre otros indicadores claves para
orientar al equipo de abastecimiento y ventas si el plan traera beneficio

para los accionistas.

o Revision ejecutiva: el dltimo paso es definir un comité de S&OP donde se
realiza una reunion integrando a todos los participantes del comité definido
y que en esta reunion se pueda tener como resultado un plan operativo
que logre mejor los objetivos de la empresa dentro de las limitaciones

conocidas.

El resultado de la revisiébn comercial ejecutiva es una lista de acciones que
implementan las decisiones y los planes acordados. Ademas de revisar el mejor
de los casos y los escenarios alternativos de oferta y demanda, es importante

gue los ejecutivos evallen los riesgos para su cadena de suministro.

Los riesgos asociados que este puede incluir son incluyen:

o Problemas de calidad.

o Incumplimiento del proveedor.

o Picos de demanda.

o Interrupciones de la demanda.

o Obsolescencia.

o Huelgas: internas y con proveedores externos.

Comprender el impacto de estos y otros riesgos y contar con planes de
contingencia es fundamental para cualquier empresa. Tener la informacion de
respaldo de los equipos de demanda, oferta y finanzas hace que esta sea una

decision informada en lugar de una decision de "disparar desde la cadera”.
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Figura 5. Participantes del S&OP

Planificacion de la
Demanda

Comercial

Fuente: elaboracidn propia, empleando Microsoft Word.

7.4.3. Comité de S&OP

El comité de S&OP es el grupo de personas con puesto y nombre propio
que participan dentro del proceso general de esta metodologia y principalmente
en la reunién ejecutiva. Esto se realiza con el objetivo de que internamente dentro
de la empresa se tenga la claridad, organizacion y reservacion del tiempo de los
integrantes en una fecha definida del mes para que el ejercicio sea lo mas exitoso

posible.
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9. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

9.1. Enfoque

El enfoque del trabajo de investigacion sera mixto debido a que las
metodologias se basan en aportar un dato cuantitativo originado por modelos
matematicos y estadisticos para buscar proyectar las ventas futuras, pero a este
dato cuantitativo se agregar el aporte cualitativo del equipo comercial y de
mercadeo con el objetivos que su experiencia en el ambito, la retroalimentacion
gue reciben de los clientes y los analisis de mercado que realizan puedan generar

valor para definir el mejor escenario para tomar decisiones.

9.2. Disefio

De acuerdo con Hernandez, Fernandez y Baptista (2016) no experimental
es el disefo de esta investigacion debido a que se caracteriza por no generar una
manipulacion de las variables del estudio y se limita a la observacion del

comportamiento de los fenébmenos en su ambiente natural.
9.3. Tipo de estudio

El estudio que se consideraré para el proyecto sera transversal debido a
gue se hara un corte en un determinado momento del tiempo para analizar la

demanda histérica, los factores cualitativos del mercado y poder generar un

pronostico para toma de decisiones en las compras.
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9.4.

Alcance

La investigacion tendra un alcance descriptivo debido a que se tiene como

objetivo principal dar una explicacion sobre los procesos de la empresa y las

alternativas de metodologias de nivel mundial que pueden generar un valor para

mejorar la exactitud de prondsticos y que las cantidades a comprar sean las

ideales.

9.5.

Operacionalizacién de variables

A continuacion, en la tabla |, se describe la operacionalizacion de

variables.
Tabla I. Operacionalizacion de variables
Objetivo Variables Tipo Indicadores _Técnicas e
instrumentos
Las técnicas e

Definir el proceso -Prondstico Cuantitativa -Forecast Accuracy instrumentos para la
para la estadistico Cualitativa -Cumplimiento de investigacion se
implementacion de -Comité de SOP Dependiente presupuesto realizan con
la metodologia - Venta histérica Ordinal recopilacion de datos
“sales and operation - Estacionalidades Discreta respecto a
Planning” -Estrategias de precio, informacion de

plaza, promocion, proveedores.

producto. Entrevistas con
Disefiar la -Parque vehicular Cuantitativa -Venta actual vs venta expertos para
metodologia de Cualitativa potencial entender el
anaélisis y las -Tiempo promedio de Dependiente comportamiento  de
acciones para la desgaste de Ordinal los principales
toma de decisiones productos Discreta productos y el
en el proceso de desgaste que
planeacion de la tengan.

demanda

considerando la
venta perdida para
tomar decisiones en
el proceso de
planeacion de
demanda
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Continuacioén de la tabla I.

Determinar los
criterios, indicadores
y procedimiento para
medir el potencial de
ventas de los
principales

repuestos de una
motocicleta

-Modelos
equivalentes

-Parque vehicular en
circulacion de modelo
complementario
-Proyeccion de ventas
de motos
-Experiencia de area

Cuantitativa
Cualitativa
Dependiente
Ordinal
Discreta

de garantias

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word.

9.6. Fases
A continuacioén, se detalla cada una de las fases que forman parte de la
realizacion del proyecto, esto con el objetivo de tener una forma estructurada de

alcanzar el objetivo planteado en esta investigacion.

o Primera fase: desarrollo documental de la investigacion acerca de las
variables involucradas en una planificacion de abastecimiento, como lo
son: la demanda, el lead time, los minimos de compra, variabilidad de la

demanda, clasificacion de inventario, entre otros.

Para alcanzar el objetivo de la primera fase se consultaron diversas
fuentes de informacién, como blogs de internet, libros, tesis, estudios
realizados en el pasado y otros documentos para poder fortalecer las
bases tedricas para que el resultado esperado de la investigacion pueda

ser alcanzado.

o Segunda fase: recoleccién de informacién, en esta fase se realiza la
recoleccién de la informacion necesaria para generar el estudio tomando

como base principal el sistema integrado de datos que usan en la empresa
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(SAP) donde se extraen datos de ventas diarias por SKU, por agencia, por
departamento y por aplicabilidad.

Adicionalmente se realiz6 una entrevista presencial (anexo no.15.3) con el
equipo de mercadeo y comercial para saber las promociones que se
realizaron y la fecha de estas, de esta manera se podria llegar a evaluar

alguna correlacion entre los datos obtenidos.

Tercera fase: andlisis de la informacion, tomando como base los datos
obtenidos en la fase anterior se organizan los datos por sus caracteristicas

cualitativas y cuantitativas.

Para las cualitativas se toma en cuenta aplicabilidad del repuesto, linea de
producto (llantas, baterias, cascos, llantas, repuestos, entre otros), familia
y subfamilia. Para analizar la informacion de manera cuantitativa se realiza
la categorizacién ABC de los productos ponderando segun la demanda

que cada uno tenga.

Cuarta fase: propuesta de proceso de S&OP, en esta etapa de la
investigacion se definen las bases para poder ejecutar un correcto proceso
de Sales and Operation Planning (S&OP) desde los criterios para clasificar
los productos que seran evaluados, los involucrados durante el proceso,
la documentacion del proceso, los tiempos establecidos para cada una de

las areas y las fechas de presentacion y discusion de resultados.

Quinta fase: propuesta de proceso de venta perdida es lo que se realiza
en esta etapa del proyecto de investigacion, donde se considera la data
reportada como venta perdida por falta de inventario con la que define un

proceso para revision, depuracion y consideracion dentro de la venta para
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9.7.

empezar a pronosticar demanda (venta real + venta perdida), con esta

informacion se empieza a modelar los prondsticos de ventas.

Sexta fase: propuesta de proceso de potencial de ventas basado en las
especificaciones técnicas de fabrica sobre los productos de desgaste de
las motocicletas y el parque vehicular existente se analice el potencial total
de mercado de ventas de ciertos productos para generar estrategias para

incrementar las ventas en los productos donde exista oportunidad.

Séptima fase: en la integracion de todos los procesos para construir el plan
de demanda se deben de consolidar todos los procesos y analisis dentro
de una linea del tiempo mensual para que el departamento de planeacion
de la demanda tenga organizado y estructurado los tiempos de cada uno
y reservado el tiempo de los involucrados.

Resultados esperados

El resultado esperado de este proyecto de investigacion es establecer las

bases tedricas sobre un proceso estructurado de plan de demanda para ser

usado por un departamento de Planeacion de Demanda de la empresa en

mencién y mejorar la definicion de cantidades en las 6rdenes de compra a

proveedores.

Adicionalmente, se espera determinar las areas criticas que deben de

formar parte de un proceso de planeacion de la demanda el cual esta integrado

por todos los departamentos asociados a las operaciones elementales del

negocio, como compras, ventas, finanzas, mercadeo, entre otros.
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También, se busca definir en un cronograma de tiempo mensual el detalle
de las actividades que integran el plan de demanda con el objetivo que el
departamento de Planeacién de la Demanda identifigue como deben de ir

organizadas las actividades para poder generar el resultado esperado.
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10. TECNICAS DE ANALISIS DE LA INFORMACION

Durante el proyecto de investigacion se emplearan técnicas de estadistica
descriptiva que seran usados para cuantificar variaciones, tendencias o
comportamientos de la demanda de repuestos en las empresas en mencion

durante el proyecto.

Se determinara la media, desviacion estandar, coeficiente de variacion,

analisis de correlaciéon de variables, entre otros.

Tabla Il. Férmulas para media, desviacion estandar y coeficiente de
variacion
Tipo de indicador Férmula ¢, Qué mide?
. nox El valor medio de un grupo de
Media aritmética x=2=2=1 -
n datos.

n . _yy2 La dispersibn media de una
Desviacién Estandar i, Xi-X

n variable.

Medida de dispersibn que

Coeficiente de cv = X permite analizar las desviaciones
Variacion |)_(| de los datos con respecto a la
media.

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word.
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Con base a las herramientas mencionadas anteriormente se analizaran
los datos recopilados de las fuentes de ventas de la empresa, ventas perdidas,
tiempos, entre otros. Esto con el objetivo de determinar de manera cuantitativa el
comportamiento de algunos productos para posteriormente agregar todas las
variables cualitativas como situaciébn de la logistica mundial, gustos y
preferencias de los consumidores, precios de la competencia, estrategias de
mercadeo, entre otras. Para que con esto se tomen decisiones respecto a

volimenes de compra para reabastecimiento.

Se usara una representacion gréafica de los datos cuantitativos obtenidos
para representar de mejor manera las tendencias del mercado para algunos

productos y las variables que afectan el resultado de manera positiva o negativa.

Se considera la participacion de los demmand planners, gerentes y jefes
comerciales, jefes de mercadeo y algunos vendedores con el objetivo de que
aporten la experiencia y factores cualitativos a los datos estadisticos para

determinar el prondstico con el cual se tomaran decisiones de compras.
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11.

CRONOGRAMA

Figura 6. Cronograma
id Modo de |Mombre de tarea Duracion Comienzo Fin 1 1, 20 w2 2022 |wiz 2002 |eid, 2022
tarea dic em‘rﬁehﬁal abrimay junl jul lago|sep) ﬂrj. dic

1 Aprobacion del protocolo 10 sem. sab 15/01/22 jue 24/03/22 ="
3 Desarrollo del trabajo 33 sem. lun 28/03/22 wie 11/11/22 (B ey |
4 Fase 1: Revision documental de la 2.2 sem. lun 28/03/22  lun 11/04/22 Il

investigacion l
5 Fase 2: Recoleccion de informacion 4 sem. mar 12/04/22 lun 9/05/22 1 |¢
G Fase 3: Analisis de informacidn 3 sem. mar 10/05/22 lun 30/05/22 I |'lr
7 Fase 4: Propuesta de proceso de S&0P 2 zem. mar 31/05/22 lun 13/06/22 'L
] Fase 5: Propuesta de proceso de venta perdida 2 sem. mar 14/06/22 lun 27/08/22 it
g Fase 6: Propuesta de proceso de potencial de 2 sem. mar 28/06/22 lun 11/07/22 Il

ventas y pedidos iniciales 1
10 Fase 7: Integracion de procesos para 4 sem. mar 12/07/22 lun 8/08/22 |

estructurar el plan de demanda con tiempos y

responsables 1
n Redaccion de conclusiones 1 sem mar 9/08/22  lun 15/08/22 n
12 Redaccion de recomendaciones 1sem mar 16/08/22 lun 22/08/22 i1
13 Discusion de resultados 1 zem mar 23/08/22 Iun 29/08/22 n
14 Aprobacion por asesor 2 sem. mar 30/08/22 lun 12/09/22 al
13 Aprobacién por coordinador 3 sem. mar 13/09/22 lun 3/10/22 b
16 Aprobacion por revisor 3 sem. mar 4/10/22  lun 24/10/22 %
17 Aprobacion por la escuela de post grado de 3 sem. mar 25/10/22 lun 14/11/22 i

ingenieria

Proyecto: Cronograma JOSE
Fecha: dom 6/03/22

Tarea

Diivisicin

Hito

Resumen
Resumen del proyedo
Tarea inactiva

Hito insctivo

Resumen inactivo

v Tarea manual

oo durddn

1 Resumen manual

soto el comienzo

ko fin

Informe de resumen manual EE—————————
[——

1

Tareas externas

Hito externo &
Fecha limite +
Progreso

Progreso manual

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Project.
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12. FACTIBILIDAD DEL ESTUDIO

El trabajo de investigacion tiene factibilidad debido a que se cuentan con

todos los recursos necesarios para ser ejecutado desde la fase 1 correspondiente

a la revisibn documental hasta la fase 7, donde se presenta la integracion de

todas los procesos y metodologias recomendados para armar el plan de

demanda.

La empresa SOPESA autoriza la ejecucion del presente trabajo de

investigacién proporcionando los siguientes recursos:

Humano: planificadores, analistas de demanda, gerentes y jefes
comerciales, coordinadores de mercadeo y cualquier otro recurso humano

gue sea considerado necesario en el proceso.

Informacion: acceso a las bases de datos del sistema para obtener ventas
histéricas, venta pérdida historica, catalogo de productos, referencias de

fabricas para especificaciones de productos.

Mobiliario y equipo: computadora, silla, escritorio, parqueo, impresoras,
pantallas para proyectar y demas mobiliario y equipo que permita la

realizacion de la investigacion.

Financiero: la mayoria del recurso financiero invertido en la investigacion
sera proporcionado por la empresa, esto incluye el salario del recurso
humano, el mobiliario y equipo, asi como los gastos de impresiones, papel

y otros productos que requiera la investigacion.
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A continuacién, se detalla el presupuesto estimado para la ejecucion de la

investigacion:

Tabla lll. Presupuesto
No. Recurso Descripcién del gasto Monto Participacién
1 Humano Tiempo del investigador Q 7,000.00 18 %
2 Humano Tiempo del personal de SOPESA  Q 9,000.00 24 %
Mobiliario y o
3 equipo Computadora Q10,000.00 26 %
4 MOb""’?‘”O y Silla, escritorio, impresora Q 5,000.00 13 %
equipo
5 Material Papeleria y Utiles Q 1,500.00 4%
Consumo de combustible y o
6 Transporte depreciacion de vehiculo Q 1,600.00 4%
7 Alimentacién Alimentos y bebidas Q 1,000.00 3%
o Q 0
8 Tecnolégico Internet y SAP 600.00 2%
. . Q 0
9 Parqueo Parqueo en instalaciones 540.00 1%
o ] Q 0
10 Tecnolégico Teléfono celular 900 00 2%
11 Varios Imprevistos Q 1,000.00 3%
Q38,140.00 100 %

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Excel.

El investigador estara a cargo del 31% del presupuesto que corresponde
a Q11,823.40 donde principalmente corresponde al tiempo del investigador,
combustibles, alimentacion y parqueos.
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14. APENDICES

Apéndice 1. Arbol del problema

ARBOL DE PROBLEMA

Insatisfacci Alto nivel de Incumplimiento Reduccin de Reduccin de market
Efectos én del errorenlos de objetivos o
. L . utilidades share
cliente prondsticos financieros
4 h h h T
A
Quiebres de inventario de repuestos en una empresa dedicada a la importaciény
Problema comercializacién de productos del sector automotriz con presencia enla region de Centro
América
A
Deficiencia No estan Flucturacion de Afto costos de Problemas de
Causas de estandarizacié| | la demanda no ||"" g disponibilidada de
o importacion
procesos nde procesos estadistica contenedores

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Excel.
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Apéndice 2. Matriz de Coherencia
Formulacion Objetivo Variables Indicadores . Técnicas e Metodologia
del problema instrumentos
(Cudl es el
plan de
demanda para
definir 6rdenes  Desarrollar un
de compras plan de demanda
adaptadas a para definir -Cumplimiento a
nuevas 6rdenes de } calendarizacién
metodologias compras ara -Potencial de lan de i
para ’ reabgstecer P el ventas deman%a Las tecnicas e
reabastecer el inventario de una -Venta perdida -Reduccién a los Instrumentos La
imentatio . d oracion -Estrategias ~ de icbr q para la metodologia a
Iur\llae ario  de 32 dFi)gaEcljgo o Crecimiento ?nlillgntgrsio e investigacion se utilizar se
., ¢ -Presupuesto : realizan con basara en
corporacion sector automotriz -Cobertura  de recopilacion de investigacion
dedicada al ubicada en la inventario. datos respecto a tedrica sobre
sector Ciudad | de informacion de las
ag‘tonéotnz | Guatemala proveedores. metodologias
é_'%a da en da Entrevistas con existentes en
luda a2 e expertos para cuanto a las
Guatemala* entender el mejores
comportamiento practicas de
de los principales nivel mundial
productos y el sobre la
. desgaste que planeacion de
¢Cudl es el tengan. la demanda.
proceso ideal -
para -Pronéstico
implementar la Definir el proceso estadyspco _Forecast
p para la -Comité de SOP
metodologia : L . Accuracy
Sales and |mp|ementaC|on, - Venta_ hlstc_)rlca ~Cumplimiento
. de la metodologia - Estacionalidades
Operation | d - d de presupuesto
Planning sales an -Estrategias e
efectivo para la operation precio, plaza,
O P Planning promocién,
operacién de
| 5 producto.
a empresa’?
N ¢,Como medir el
;c(t?:ilﬁ’nes e Potencial de
ventas de
pueden .
) repuestos versus -Parque vehicular
considerar con el parque
la informacion vehicular para  -Tiempo promedio -Venta actual vs

de venta
perdida que se
registra para
minimizar en
el futuro?

considerarlo
como insumo en
las decisiones de
compra y
abastecimiento?

de desgaste de venta potencial

productos
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Continuacioén del apéndice 2.

¢ Qué criterios
y metodologia
se puede usar
para realizar
pedidos

iniciales de
repuestos

para nuevos
modelos  de
motocicletas
que permitan
asegurar  un
alto nivel de
tasa de
servicio?

¢Qué criterios y
metodologia se
puede usar para

realizar pedidos
iniciales de
repuestos  para

nuevos modelos
de motocicletas
que permitan
asegurar un alto
nivel de tasa de
servicio?

-Modelos
equivalentes
-Parque vehicular
en circulacion de
modelo
complementario
-Proyeccion de
ventas de motos
-Experiencia  de
area de garantias

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word.

57



Apéndice 3. Encuesta

UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS DE GUATEMALA
FACULTADA DE INGENIERIA
ESCUELA DE ESTUDIOS DE POSTGRADO

BOLETA:
FECHA:

ENCUESTA A GERENTES COMERCIALES

El objetivo de esta encuesta es comprender las estrategias comerciales para
relacionarlas con el comportamiento de la demanda. La informacion que
proporcione sera estrictamente confidencial y de uso académico.

Instrucciones: a continuacion, se le presentaran una serie de preguntas las
cuales debe de responder segun su criterio, experiencia y acciones tomadas
en el pasado. Asimismo, se le solicita agregar imagenes que ilustre su
respuesta, en caso aplique.

1. ¢, Cudles son las estrategias comerciales que se han realizado en los

ultimos seis meses y a que productos se aplicaron?

2. ¢,Cual es la competencia directa sobre los productos que se
comercializan en esta empresa?

3. ¢,Cual es el margen bruto objetivo que se tiene por la linea de producto?
4, Mencione tres estrategias aplicadas sobre el producto de baja rotacion.
5. ¢, Qué lineas de productos se reportan con mayor venta perdida

actualmente?

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Word.
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