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Resumen 

El trabajo busca proponer un modelo de gestión de la demanda para la distribuidora DISA, de tal forma 

que el área de compras pueda optimizar sus procesos para mejorar el nivel de servicio al cliente actual, 

disminuir el nivel de inventario y gestionar los costos de almacenamiento. Por lo tanto, se definirá un 

modelo que será la base para conseguir un óptimo desempeño del área de compras, empleando la 

siguiente metodología: inicialmente se realizará un análisis de la situación actual del área de compras, 

luego se analizarán los datos de los históricos de las ventas y definirán los pronósticos que se ajusten al 

negocio. Consecuentemente se establecerán políticas de compra que serán el soporte para determinar la 

cantidad de pedido. Después, se calcularán los costos de almacenamiento para determinar su impacto en 

el área de compras y finalmente se desarrollará un manual de funciones para el nuevo cargo de planeador 

de la demanda que se propone. 
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Abstract 

The work aims to propose a demand management model for the distributor DISA in such a way that the 

purchasing department can optimize its processes to improve the current level of customer service, 

decrease inventory levels, and manage storage costs. Therefore, a model will be defined as the basis for 

achieving optimal performance in the purchasing department, employing the following methodology: 

initially, an analysis of the current situation in the purchasing department will be conducted, then the 

data from sales history will be analyzed, and forecasts that align with the business will be defined. 

Consequently, purchasing policies will be established to support determining the order quantity. 

Subsequently, storage costs will be calculated to determine their impact on the purchasing department, 

and finally, a job manual for the new demand planner position that is being proposed will be developed. 

Key words: demand, forecast, costs, management, purchases. 
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1. Introducción 

 
La Distribuidora Silvio Abad (DISA) es una empresa que se dedica a la distribución de productos farmacéuticos 

y productos de tocador en la zona del austro. DISA lleva más de 25 años trabajando con farmacias independientes, 

distribuidoras más pequeñas y algunas cadenas de farmacias. Cuenta con gran variedad de líneas de medicamentos 

de alta calidad, llegando a almacenar alrededor de 4000 ítems en su bodega y con más de 30 proveedores. Gracias 

a esto, DISA tiene al menos 200 clientes quienes han depositado la confianza en las capacidades de la empresa 

para abastecerlos de la manera más eficaz posible.  

Si bien los integrantes de la empresa son los responsables del éxito de la empresa, estos no son profesionales con 

formación académica, sino que realizan su trabajo empíricamente, con los conocimientos adquiridos a lo largo de 

su trayectoria laboral. Como resultado, existen inconvenientes que impiden el correcto desarrollo de las 

actividades en ciertas áreas de la organización. Actualmente, el problema principal con el que se enfrenta la 

distribuidora es que las compras no se realizan de la mejor manera debido a que no se cuenta con el personal 

adecuado, un proceso definido ni se tiene la planificación correcta. El abastecimiento es realizado por parte del 

jefe de compras, puesto que cuenta con una trayectoria amplia en el mercado y es el que lleva a cabo las 

negociaciones con los proveedores y aliados estratégicos. La cantidad de pedido está basada en la intuición del 

gerente y en el presupuesto que la empresa establece. Como consecuencia, las bodegas están saturadas y gran 

parte del inventario es mercadería que no rota, lo que puede generar altos costos de almacenamiento y a su vez 

pérdidas en ventas por falta de stock.  

Al no gestionar correctamente los costos de almacenamiento, no se puede determinar si las negociaciones con los 

proveedores han sido satisfactorias. El área de compras considera una buena negociación cuando el proveedor 

ofrece un mejor descuento por una cantidad de pedido más alta; por lo cual, al no tomar en cuenta los costos de 

almacenamiento el encargado de compras puede tomar una mala decisión puesto que una cantidad alta de pedido 

puede resultar un alto costo de almacenamiento y el descuento adicional ya no supondría un beneficio para la 

empresa.  

Así mismo, la cadena de suministro de la empresa se ha visto afectada por la ineficiencia del área de compras. Al 

tener un proceso de compras defectuoso, los otros eslabones de la cadena también se ven perjudicados en su 

funcionamiento, sobre todo en el área de bodega donde tienen obstáculos para organizar el recibo de mercadería, 

el manejo de expirados y devoluciones. También, el flujo de información se ve comprometido debido a que el 

encargado de compras no logra una buena comunicación con el área administrativa, área de ventas y el área de 

bodega; por lo cual, al tener un mal manejo de la información, las actividades y los procesos se realizan 

incorrectamente. Como resultado, existen demoras innecesarias y complicaciones a nivel macro, generando un 

funcionamiento obsoleto de la cadena de suministro. 

Como resultado, en este artículo se ha generado un modelo para la gestión de la demanda con el cual se puedan 

solventar los problemas mencionados. Inicialmente, se definió el estado actual del área de compras para tener un 

panorama más amplio de los defectos y las necesidades que tiene el área. A continuación, se elaboró una propuesta 

del modelo que se quiere implementar, el cual se basa en un estudio de pronósticos de la demanda. De esta manera, 

se gestionará e interpretará la demanda con herramientas que lograrán resultados más exactos y que generen una 

mayor rentabilidad a la organización. Además, se determinaron políticas de compra dado que la empresa maneja 

diferentes situaciones comerciales en el momento de realizar los pedidos y estas dependen del tipo de proveedor 

o producto. Por lo tanto, se podrán tomar mejores decisiones que estén basadas en normas que regulen las compras 

en las diferentes situaciones que se pueden dar y así lograr un beneficio tanto como para la empresa como para 

sus colaboradores. Después, se definieron los costos de almacenamiento con un enfoque en las cantidades de 

pedido, puesto que las compras grandes tendrán un fuerte impacto en los costos del almacén y se deben tomar en 

cuenta en cada pedido que se realice. Finalmente, se realizó un manual de funciones para el nuevo cargo de 

planeador de la demanda, pues se ha determinado la necesidad de establecer una persona que ayude a ejecutar el 

modelo de gestión que se propone; en este caso, el planeador de la demanda será la persona que desarrolle cada 

paso del modelo y el manual de funciones será la base para este nuevo cargo. 

 

2. Estado del arte 
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La cadena de suministro se refiere a todas las partes involucradas de manera indirecta o directa en la satisfacción 

de las necesidades de un cliente, abarcando fabricantes, proveedores, almacenistas, vendedores e incluso a los 

mismos clientes. De igual manera, está formada por eslabones que están conectados entre sí y que ejecutan 

procesos y actividades mediante las cuales circulan insumos, el producto o servicio y la información hasta la 

entrega al consumidor final[1].  

Es imprescindible resaltar la importancia de la gestión de la cadena de suministros en una organización, puesto a 

que su objetivo es la optimización de cada eslabón que la compone, buscando incrementar el nivel de servicio, 

disminuir los niveles de inventario sin arriesgar su operatividad y ejecutar estrategias que mejoren la eficiencia de 

los procesos desde que el cliente realiza un pedido hasta que le llega. Se pueden encontrar los siguientes procesos 

logísticos que componen la cadena de suministro: pronósticos de la demanda, planeación de ventas y operaciones 

y compromisos con clientes [2]. 

Para la realización de los pronósticos es necesario entender el comportamiento y características que componen a 

la demanda. Por lo cual, [3] define económicamente a la demanda como la cantidad de bienes y servicios que 

pueden ser obtenidos a diferentes precios del mercado por un consumidor o consumidores. De igual manera hay 

que destacar la importancia de la gestión de la demanda la cual es una extensión de la gestión de la cadena de 

suministro, puesto que, tener la capacidad de manejar las diferentes características de la demanda y sus variaciones 

aporta beneficios a todo el sistema productivo de la empresa y, por lo tanto, a toda la cadena de suministro. Así 

mismo, gestionar la demanda es un proceso estratégico que permite tomar decisiones oportunas y que estén 

guiadas hacia una posición competitiva en el futuro. Este proceso es vital para cualquier empresa y más aún para 

las empresas de servicios puesto que una buena gestión de la demanda será la herramienta fundamental para 

cumplir con los requerimientos del cliente y tener un nivel de servicio que pueda diferenciarse de la competencia 

[4].  

De modo similar, [5] recalca la importancia de la realización de pronósticos para la gestión empresarial, debido a 

que es uno de los puntos de partida para la planificación, organización, implementación y control logístico de un 

conjunto de procesos; por lo cual, su principal objetivo es que las decisiones que se tomen generen el mayor 

impacto positivo posible. Así mismo, partiendo de un pronóstico se puede determinar la capacidad que se necesita 

para satisfacer una determinada demanda pronosticada. 

Generalmente los métodos de pronósticos se dividen en dos grandes conjuntos: 

A. Pronósticos cualitativos: Se basan en opiniones, intuiciones o experiencias personales de expertos. Estos 

métodos desarrollan técnicas como el consenso de expertos, pronósticos visionarios, Método Delphi, 

investigación de mercado, analogía histórica, etc. Los modelos cualitativos se utilizan para la toma de 

decisiones a mediano y largo plazo y la fiabilidad de sus resultados está comprometida por la intervención 

humana en los pronósticos. Por lo tanto, estas técnicas son de mayor utilidad cuando el producto es nuevo o 

existe escasa/inútil información sobre el mismo. En estos casos, generalmente se toma en cuenta información 

histórica de productos similares ya existentes en la empresa o información que se pueda obtener de la 

competencia para estimar la demanda [6][7][8]. 

 

B. Pronósticos cuantitativos: Estos modelos analizan datos históricos para desarrollar estimaciones futuras 

mediante técnicas estadísticas basadas en análisis de series de tiempo o relaciones causales. [6][7][8]. Existen 

los siguientes tipos de pronósticos cuantitativos: 

 

a) Análisis de series de tiempo: Estos modelos aplican técnicas estocásticas, tales como los modelos 

simples, modelos de regresión, modelos de descomposición, modelos de suavización exponencial y 

modelos ARIMA. Para modelos de series de tiempo aplicados a la predicción de ventas, la mayoría de 

los eventos se basan en la comparación de dos o más técnicas y sus grados de precisión para pronosticar. 

Así mismo, para analizar una serie de tiempo se necesita desglosar los datos históricos en componentes 

para luego proyectarlos. Existen cuatro componentes: tendencia, estacionalidad, ciclos y variaciones 

aleatorias. Estos componentes son los que indican el comportamiento de la demanda en el tiempo [9]. 

Entre los análisis de series tiempo se encuentran los siguientes modelos: 

 

• Modelos Simples: 

(1) Pronóstico Naive: Es un método que asume que la demanda del último periodo será la misma 

demanda para el periodo futuro [10].  
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(2) Promedio Simple: Para este método se toma el promedio de los periodos anteriores como la 

demanda para el período futuro. [6][7][8]. 

• Modelos de descomposición 

(1) Promedio Móvil Simple: Se utiliza cuando la demanda de un producto no crece ni baja con 

rapidez y si no tiene propiedades estacionales [6][7][8]. 

(2) Promedio Móvil Ponderado: Permite asignar cualquier importancia a cada elemento siempre y 

cuando la suma de las ponderaciones sea igual a uno [6][7][8]. 

• Modelos de Suavización 

(1) Suavización Exponencial:  Es la técnica más utilizada en casi todos los programas de pronóstico 

por computadora. Solo se necesitan tres piezas de datos para estimar el futuro: el pronóstico 

más reciente, la demanda real que sucedió durante el período de pronóstico y una constante de 

suavización [6][7][8]. 

(2) Método de Holt: Este modelo se aplica cuando la demanda tiene un nivel y una tendencia en el 

componente sistemático, pero no tiene una estacionalidad [11].  

(3) Método de Winter: Este método puede ajustarse fácilmente a cambios y tendencias, así como a 

patrones estacionales y en comparación con otras técnicas su cálculo es considerablemente 

rápido [11]. 

• Modelo ARIMA: Esta metodología consiste en modelar el proceso generador de un grupo de datos 

y son empleados en el análisis de series temporales estacionarias [11]. 

• Modelos de Regresión 

(1) Regresión Lineal: Se refiere a la relación funcional entre dos o más variables correlacionadas. 

Con esta se puede pronosticar una variable en base a otra [6][7][8]. 

 

b) Relaciones Causales: Hace referencia al suceso que causa otro. Por lo tanto, los modelos causales se 

refieren a la relación existente entre la variable a ser estimada y los elementos del sistema en el que se 

encuentra. Los métodos más comunes son los modelos econométricos y modelos de regresión [6][7][8]. 

En este sentido, se evidencia que existe una extensa aplicabilidad que puede tener la implementación de una 

técnica de forecasting y la gran diversidad de técnicas que se pueden llevar a cabo, pues es esencial definir cuál 

es la herramienta más adecuada para cada escenario de cualquier suceso que se quiera pronosticar. De igual 

manera, se debe considerar varios factores para la selección de un método, algunos de estos pueden ser: i) el 

propósito del forecast; ii) los componentes y características del sistema para el cual se realizará el pronóstico; iii) 

la importancia que pueda tener la información recopilada en la estimación del forecast; iv) contexto del pronóstico; 

v) la exactitud que se quiere lograr; vi) el costo/beneficio que el pronóstico otorgará a la organización; vii) la etapa 

en el ciclo de vida que se encuentre el producto[6]. 

No obstante, si bien existe una gran variedad de metodologías para pronosticar la demanda y factores que ayuden 

a la mejor selección de este, no significa que exista alguna mejor que la otra, ni el grado de complejidad de 

aplicación de cada una determina la eficacia de cada método. La exactitud y los resultados que se obtengan 

dependerán de la cantidad, calidad y el comportamiento particular de los datos de la serie de tiempo. Tampoco es 

posible saber por anticipado que modelo de los pronósticos funcionará mejor, por lo que es mejor desarrollar 

algunos métodos y realizar una comparación para determinar el que se adapte más [12]. 

De esta manera, se da por entendido que a pesar de que no se puede escoger una metodología para obtener 

resultados precisos, existe la forma de medir la exactitud de cada modelo y se realiza mediante el cálculo de los 

errores. En cuanto a estos, se obtienen de diferentes técnicas de pronósticos y a su vez se puede hacer una 

comparación para definir que técnica es la que menor error tiene; pues, es la única forma en la que se puede 

determinar el pronóstico más adecuado para cada caso. Los métodos más utilizados para la medición del error 

son: raíz del error cuadrático medio, coeficiente de determinación, error medio absoluto, error medio absoluto 

porcentual [8]. 

La optimización de la gestión de la demanda mediante pronósticos puede generar impactos positivos en el resto 

de las áreas de cualquier organización. En la gestión de inventarios, uno de los aspectos más importantes es la 

administración de la demanda debido a que los pronósticos pueden optimizar los inventarios, los cuales 

representan la mayor inversión de cualquier empresa. Por lo cual, planear, evaluar y controlar los inventarios son 

procesos indispensables para lograr el cumplimiento de los objetivos de una organización, pues los mismos, deben 

estar apoyados en metodologías que permitan obtener mejores resultados. Así mismo, los problemas que se 
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generan por una mala gestión de inventarios podrían afectar la rentabilidad, el buen servicio y los costos de la 

empresa. En la actualidad, los mercados son cada vez más rigurosos con relación a la calidad de los procesos y 

los niveles de servicio, exigiendo a las organizaciones respuestas más rápidas para ser competitivas. [13].  

Igualmente, [14] menciona que debido a la capacidad de almacenaje y recursos económicos existentes en la 

mayoría de los centros se considera fundamental que la gestión del stock se dirija por estrategias de compra que 

faciliten el almacenaje de la mínima cantidad de cada producto para asegurar que se responderá a la demanda. En 

este sentido, existen dos factores que condicionan la toma de decisiones de compra: la variación de la demanda y 

plazos de entrega que obligan a establecer una cantidad mínima de pedido. Por otro lado, el costo unitario del 

producto, los costos de almacenaje y la capacidad del almacén que restringen la cantidad máxima de pedido.  Con 

base a esto, la variación de la demanda se relaciona con stock de seguridad puesto a que debe estar presente en el 

momento de realizar un pedido. Este componente de variación se puede caracterizar experimentalmente el 

comportamiento de la demanda y determinar así el nivel de stock de seguridad en función del riesgo que se desea 

asumir y el número de días que se va a abastecer el almacén. Existen dos posibles causas que impulsan la existencia 

de un stock de seguridad: los retrasos y las demandas inesperadas. En el primer caso se supone un plazo 

establecido de retraso esperado por parte del proveedor y se cuenta con un stock de seguridad incluidos esos días 

de retraso. Para el segundo caso, el stock de seguridad sería la diferencia entre la demanda máxima esperada 

durante los días que tarde en llegar un pedido y la demanda media. De esta manera se puede preparar un stock 

adecuado de cada producto con su stock de seguridad para tratar de satisfacer la demanda y sus cambios. 

También, [15] recalca que el manejo de estos es un tema central para evitar inconvenientes financieros ya que es 

el activo más importante y es fundamental para la optimización de las utilidades. Además, se enfatiza que se debe 

mantener un nivel de inventario adecuado debido a que tener un elevado nivel de existencias incrementa los costos 

de almacenamiento. Por el contrario, tener un nivel bajo de inventario repercute en la cantidad de pedidos que se 

realizan aumentando los costos de los pedidos. Por lo cual, se deben analizar diferentes técnicas de administración 

de inventario con el fin de mejorar las ganancias, la operatividad y la competitividad.  

Por lo que se refiere a los costos de mantenimiento del inventario, se debe incluir aquellos costos que sean 

proporcionales al volumen promedio de inventario que se mantiene. Estos costos son los siguientes: costos de 

servicio del inventario (almacenamiento y manejo), costo de espacio utilizado, costos de capital y costos de riesgo 

del inventario [16]. 

[17] sugiere que se requieren nuevos enfoques y sistemas de costos que estén dirigidos a los diferentes procesos 

de la cadena de suministro, tales como el proceso de almacenamiento que es fundamental para el éxito de una 

empresa. También, se define un nuevo modelo para determinar el costo de almacenamiento de cada producto 

donde se consideran las características principales del mismo, las cuales influyen en la operatividad de los 

procesos del almacén. Esto evidencia, que se pueden generar nuevos sistemas de costos que tengan impactos en 

los diferentes eslabones de la cadena de suministro de una organización. 

Con respecto al servicio al cliente, actualmente se ha definido como un proceso de satisfacción total, el mismo 

que se refiere a el proceso integral de cumplir con los requerimientos del cliente. Este proceso consiste en la 

recepción del pedido, administración del pago, recolección y empacado de los productos, envíos del paquete, 

entrega de este y servicio al cliente postventa como es el manejo de devolución de productos. De igual manera, 

[18] destaca que las ventas incrementan con un mejor servicio ofrecido haciendo que la preferencia de los 

consumidores se incline más hacia el proveedor que brinde el mejor servicio. Se puede evidenciar, la necesidad 

de tener las herramientas y el personal necesario para cumplir con los requerimientos del consumidor ofreciendo 

un servicio que satisfaga o supere las expectativas del mismo. De esta manera, una organización puede ser más 

competitiva y generar mayores ingresos mientras se logra la fidelización de los clientes. 

 

3. Metodología 

 
Actualmente DISA, realiza el abastecimiento de una manera deficiente y errónea. No existe un proceso definido, 

políticas establecidas ni objetivos o metas planteadas para el área de compras.  Todas estas falencias tienen una 

gran influencia en la falta de crecimiento de la empresa ya que en los últimos años el mercado farmacéutico se ha 

visto en crecimiento; por lo tanto, la competencia es cada vez más fuerte.  La importancia de saber interpretar los 

deseos y requerimientos del cliente cada vez es más importante en este tipo de negocios, debido a que el progreso 
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y la permanencia en el mercado depende netamente de la decisión del consumidor para inclinarse por alguna 

distribuidora. Por esta razón, lograr un correcto funcionamiento del área de compras es fundamental para que la 

empresa pueda seguir progresando. Como resultado, se ha desarrollado una metodología orientada a la mejora del 

área de compras de la empresa. 

En primer lugar, se realizó el levantamiento de la situación inicial del área de compras de la empresa. Para esto se 

determinaron las actividades que se realizan actualmente y se formularon preguntas al personal para recolectar 

información y analizar las mejoras que se pueden aplicar. De igual forma, se realizó un diagrama de flujo donde 

se visualiza el trabajo desempeñado por el jefe del área de compras y así tener una percepción más amplia del 

proceso.  

A continuación, se propuso un modelo de gestión de la demanda que se ajuste a las necesidades de la empresa de 

acuerdo a los siguientes pasos como se muestra en la Ilustración 1. 

 

 

Ilustración 1.- Modelo de gestión de la demanda. Fuente: elaboración propia 

 

Para empezar, se realizó una clasificación ABC de las ventas del año 2020 según su volumen de ventas. La 

realización de este método se basa en la conocida ley del menos significativo u 80/20, en la cual se definen tres 

categorías que clasifican los productos según sus prioridades de la siguiente manera: “A” los productos de mayor 

importancia, “B” productos de importancia secundaria y “C” productos de poca importancia. Este método 

funciona como una herramienta muy beneficiosa para el análisis de las ventas, valor de stocks y en los costos, 

estableciendo una visión distinta para la toma de decisiones de producción y compras de cualquier organización 

[19].  

De esta, manera la Clase A representa el 75% del volumen de ventas, la Clase B representa el 20% del volumen 

de ventas y la Clase C representa el 5% del volumen de ventas. Posteriormente, se definió un análisis de datos 

históricos de las ventas en base a los siguientes pasos: 

a) Se accedió a la base de datos de la empresa y se obtuvo los datos históricos de las ventas de cada producto 

seleccionado. 

b) Se realizó una limpieza de datos observando el movimiento de las ventas del producto seleccionado de 

los meses anteriores. La limpieza de datos consiste en revisar si existe alguna una venta atípica para 

separarla o no tomarla en cuenta en el momento de realizar los pronósticos. Cuando existe una venta de 

este tipo se pueden dar diferentes situaciones para explicarla: 

 

i. El producto tiene clientes especiales, pues son aquellos que tienen un valor de compras notablemente 

mayor al de la media del producto. Este valor deberá ser mayor a 3 desviaciones estándar de la media 



 

6 
 

y se usará una caja de bigotes para definir los datos que pertenecen al grupo de clientes especiales. 

En este caso, se deberá realizar un pronóstico por separado para clientes especiales y agregarle al 

pronóstico con la limpieza de datos. 

ii. Se dio una venta ocasional y que no tiene relación con el comportamiento normal del producto. Estos 

valores no se deberán tomar en cuenta para la realización de los pronósticos. 

 

c) Se examinó el comportamiento del mes en revisión en comparación con los años anteriores. Es decir, se 

observó si ese mismo mes en otros años tuvo un comportamiento en particular para tenerlo en cuenta al 

tomar una decisión. Por ejemplo, la demanda de un determinado producto es estacional en enero del 

2019, 2020 y 2021.  

A continuación, se definieron los pronósticos que se ajustan al negocio y se realizó un pilotaje. Para lograrlo, hay 

que entender que definir un pronóstico para cada producto tendría un nivel alto de complejidad si no se tiene un 

software apropiado, por lo cual en este estudio se determinaron tres técnicas para estimar la demanda de los 

productos seleccionados, se calculó el error de cada uno para realizar una comparación de su efectividad y se 

escogió la mejor opción. Para la realización del pilotaje se escogió 1 producto de cada categoría de la clasificación 

ABC y con los nuevos datos obtenidos a partir del análisis de los datos históricos, se procedió a determinar los 

pronósticos para estimar la demanda. Los tipos de pronósticos que se eligieron fueron los siguientes: 

Tabla  1 

 TIPOS DE PRONÓSTICOS 

Tipo de Pronóstico Fórmula 

Promedios Simples 
𝐹𝑡 =

𝐴𝑡−1 + 𝐴𝑡−2 … + 𝐴𝑡−𝑛

𝑛
 

 

𝐹𝑡 = 𝑃𝑟𝑜𝑛ó𝑠𝑡𝑖𝑐𝑜 𝑝𝑎𝑟𝑎 𝑒𝑙 𝑝𝑟ó𝑥𝑖𝑚𝑜 𝑝𝑒𝑟í𝑜𝑑𝑜 

𝑛 = 𝑁ú𝑚𝑒𝑟𝑜 𝑑𝑒 𝑝𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑜𝑠   
𝐴𝑡−1 = 𝑆𝑢𝑐𝑒𝑠𝑜 𝑟𝑒𝑎𝑙 𝑑𝑒𝑙 𝑝𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑜 𝑝𝑎𝑠𝑎𝑑𝑜 

𝐴𝑡−2, 𝐴𝑡−𝑛 = 𝑆𝑢𝑐𝑒𝑠𝑜𝑠 𝑟𝑒𝑎𝑙𝑒𝑠 ℎ𝑎𝑐𝑒 𝑑𝑜𝑠 𝑝𝑒𝑟í𝑜𝑑𝑜𝑠 𝑦 ℎ𝑎𝑠𝑡𝑎 𝑛 𝑝𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑜𝑠 

 

Promedios Móviles Simples 
𝐹𝑡 =

𝐴𝑡−1 + 𝐴𝑡−2 … + 𝐴𝑡−𝑛

𝑛
 

 

𝐹𝑡 = 𝑃𝑟𝑜𝑛ó𝑠𝑡𝑖𝑐𝑜 𝑝𝑎𝑟𝑎 𝑒𝑙 𝑝𝑟ó𝑥𝑖𝑚𝑜 𝑝𝑒𝑟í𝑜𝑑𝑜 

𝑛 = 𝑁ú𝑚𝑒𝑟𝑜 𝑑𝑒 𝑝𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑜𝑠 

𝐴𝑡−1 = 𝑆𝑢𝑐𝑒𝑠𝑜 𝑟𝑒𝑎𝑙 𝑑𝑒𝑙 𝑝𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑜 𝑝𝑎𝑠𝑎𝑑𝑜 

𝐴𝑡−2, 𝐴𝑡−𝑛 = 𝑆𝑢𝑐𝑒𝑠𝑜𝑠 𝑟𝑒𝑎𝑙𝑒𝑠 ℎ𝑎𝑐𝑒 𝑑𝑜𝑠 𝑝𝑒𝑟í𝑜𝑑𝑜𝑠 𝑦 ℎ𝑎𝑠𝑡𝑎 𝑛 𝑝𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑜𝑠 

Suavización Exponencial 𝐹𝑡 =  𝐹𝑡−1 + 𝛼(𝐴𝑡−1 − 𝐹𝑡−1) 

 

𝐹𝑡 = 𝑃𝑟𝑜𝑛ó𝑠𝑡𝑖𝑐𝑜 𝑠𝑢𝑎𝑣𝑖𝑧𝑎𝑑𝑜 𝑒𝑥𝑝𝑜𝑛𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎𝑙𝑚𝑒𝑛𝑡𝑒 𝑝𝑎𝑟𝑎 𝑡 𝑝𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑜𝑠 

𝐹𝑡−1 = 𝑃𝑟𝑜𝑛ó𝑠𝑡𝑖𝑐𝑜 𝑠𝑢𝑎𝑣𝑖𝑧𝑎𝑑𝑜 𝑒𝑥𝑝𝑜𝑛𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎𝑙𝑚𝑒𝑛𝑡𝑒 𝑝𝑎𝑟𝑎 𝑒𝑙 𝑝𝑒𝑟í𝑜𝑑𝑜 𝑎𝑛𝑡𝑒𝑟𝑖𝑜𝑟 

𝐴𝑡−1 = 𝐷𝑒𝑚𝑎𝑛𝑑𝑎 𝑟𝑒𝑎𝑙 𝑒𝑛 𝑒𝑙 𝑝𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑𝑜 𝑎𝑛𝑡𝑒𝑟𝑖𝑜𝑟 

𝛼 = 𝐶𝑜𝑛𝑠𝑡𝑎𝑛𝑡𝑒 𝑑𝑒 𝑠𝑢𝑎𝑣𝑖𝑧𝑎𝑐𝑖ó𝑛 

 

 Fuente: [7, 8, 9] 

En el caso de la suavización exponencial se utilizaron dos valores de alfa para la constante de suavización, puesto 

que, la demanda de los productos que maneja la empresa es muy variable y proyectar un valor de alfa para cada 

caso tomaría demasiado tiempo. Para definir estos valores, se toma en cuenta el error medido de cada pronóstico. 

Si el error es alto, se utilizará un valor de 0.8 y si el error es pequeño, se utilizará un alfa de 0.2 [7]. 

Posteriormente, se obtuvieron los valores que se deben agregar a los pronósticos, los cuales corresponden a las 

ventas de los clientes especiales. En este aspecto, se analizó si debe realizarse una aplicación de las técnicas de 

pronósticos o si solamente mediante la observación y el análisis se puede definir un valor que cumpla con la 

demanda de los clientes especiales. Esto dependerá de cada cliente y de cada producto, por lo cual esta elección 

estará sometida al juicio de la persona encargada y de esta forma se obtendrán los pronósticos. En el caso que no 

existan clientes especiales se calculan los errores inmediatamente. 

Seguidamente, se definieron los errores para calcular la precisión de cada técnica y escoger la más conveniente 

para cada producto en estudio. Los errores escogidos fueron los siguientes: 
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Tabla 2 

Tipos de Errores 

Tipo de Pronóstico Fórmula 

Root mean square error 

𝑅𝑀𝑆𝐸 = √
1

𝑛
∑(𝑦𝑖 −  𝑦̂𝑖)2

𝑛

𝑖=1

 

 

𝑦𝑖 = 𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝑜𝑏𝑠𝑒𝑟𝑣𝑎𝑑𝑜 

𝑛 = 𝑁ú𝑚𝑒𝑟𝑜 𝑑𝑒 𝑜𝑏𝑠𝑒𝑟𝑣𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛𝑒𝑠   
 𝑦̂𝑖 = 𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝑝𝑟ó𝑛𝑜𝑠𝑡𝑖𝑐𝑎𝑑𝑜 

 

Mean absolute error 
MAE =  

1

𝑛
 ∑|𝑦𝑖 −  𝑦̂𝑖|

𝑛

𝑖=1

 

 

𝑦𝑖 = 𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝑜𝑏𝑠𝑒𝑟𝑣𝑎𝑑𝑜 

𝑛 = 𝑁ú𝑚𝑒𝑟𝑜 𝑑𝑒 𝑜𝑏𝑠𝑒𝑟𝑣𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛𝑒𝑠   
 𝑦̂𝑖 = 𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝑝𝑟ó𝑛𝑜𝑠𝑡𝑖𝑐𝑎𝑑𝑜 

 

Mean absolute percentage 

error 𝑀𝐴𝑃𝐸 =  
1

𝑛
 ∑

|𝑦𝑖 −  𝑦̂𝑖|

𝑦𝑖
 

𝑛

𝑖=1

× 100  

 

𝑦𝑖 = 𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝑜𝑏𝑠𝑒𝑟𝑣𝑎𝑑𝑜 

𝑛 = 𝑁ú𝑚𝑒𝑟𝑜 𝑑𝑒 𝑜𝑏𝑠𝑒𝑟𝑣𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛𝑒𝑠   
 𝑦̂𝑖 = 𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝑝𝑟ó𝑛𝑜𝑠𝑡𝑖𝑐𝑎𝑑𝑜 

 

Fuente: [20] 

Los pronósticos con menor error fueron definidos como pedidos provisionales, los cuales se analizaron en base a 

algunas políticas de compra según proveedores y productos para determinar su valor final. Al manejar una gran 

cantidad de proveedores y un gran portafolio de productos, se determinó que es necesario definir políticas para 

tomar mejores decisiones. Para esto se debe clasificar a los proveedores según su importancia y a los productos 

según su rentabilidad. Esto es muy importante en el momento de realizar una compra ya que se deben tener en 

cuenta diferentes consideraciones para cada caso. 

Finalmente, se obtuvieron los costos de almacenamiento, estos costos serán una herramienta vital para tomar 

decisiones en el momento de la negociación con los proveedores. Generalmente, los laboratorios ofrecen 

descuentos en las cantidades de pedido, es decir, mientras se realice una cantidad de pedido más grande, la 

promoción será mejor. Por lo cual, definir estos será imprescindible para determinar si verdaderamente existe un 

beneficio al comprar una cantidad alta de producto. Los costos de almacenamiento están formados de la siguiente 

manera [21]: 

Costos de operación: 

• Salarios del personal de bodega 

• Depreciación o arrendamiento del espacio de la bodega 

• Depreciación de montacargas, equipos de manejo, estanterías, equipos de seguridad, equipos de 

tecnología, estibas o canastas 

• Mantenimiento de equipos, instalaciones, estanterías, estibas o canastas, equipos de seguridad 

• Servicios públicos 

• Seguridad y vigilancia 

• Seguros 

• Materiales 

Costos administrativos: 

• Mantenimiento y depreciación de equipos de oficina 

• Papelería 

• Comunicaciones 
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Estos son un ejemplo de los costos que componen los costos de almacenamiento. No obstante, pueden existir otros 

costos a tomar en cuenta y esto depende de cada empresa. Para este estudio se tomó en cuenta la amortización del 

espacio que ocupan las bodegas, las mismas que se encuentren en la planta baja de dos casas que están conectadas 

y que son propiedad de la empresa. De igual manera se definió la depreciación de cerchas, pallets, computadoras, 

termohigómetros, equipos de seguridad y canastas, las cuales son herramientas fundamentales para el 

funcionamiento del almacén. Así mismo, se tuvo en cuenta los valores del mantenimiento de las instalaciones y 

equipos para tener un correcto desarrollo de los procesos que se realizan a diario. También, se tomó en cuenta los 

costos de los materiales que se usan como son cinta, marcadores, papel, cartones, etc. Un rubro fundamental es el 

seguro de inventarios ya que respalda la inversión de la empresa en caso de algún percance, la empresa tiene 

asegurado solo el 40% del valor total del inventario por decisión del dueño de la empresa. Por otro lado, se 

determinó el valor total de la nómina de los trabajadores de la bodega, este rubro es de los más altos y significativos 

para la organización. Finalmente, se tomó en cuenta el costo de oportunidad o capital, para su cálculo se tomó en 

cuenta la tasa de interés del 10% que puede ganar la empresa al invertir en una póliza el valor total del inventario, 

de esta manera se podrá evidenciar el costo de mantener ese efectivo en el almacén en lugar de invertirlo. 

 Una vez definidos los costos mencionados anteriormente, se procedió a obtener el valor total promedio del 

inventario en dólares mediante el sistema informático de la empresa. Con estos dos valores, se calculó el costo de 

almacenamiento por cada dólar invertido en el inventario. Dado que existe una gran variación en el rango de los 

costos de los productos que oscila entre los 4 ctvs y los $160, se decidió enfocar los costos de almacenamiento 

según el costo de cada producto. Por ejemplo: un recolector de orina tiene un costo de 5 ctvs y el producto Valerpan 

2ml x 50 ampollas tiene un costo de $143.75, entonces no sería adecuado proporcionarle el mismo costo de 

almacenamiento a estos dos productos ya que el impacto sería diferente en cada caso. Por lo tanto, si distribuimos 

el costo de almacenamiento por cada dólar invertido se tendrá una atribución más justa para todos los productos 

y se podrán tomar mejores decisiones en el momento de la negociación.  

En base a este modelo de gestión de la demanda se generó un manual de funciones para el nuevo puesto de 

planeador de la demanda. Esta descripción de funciones está realizada en base a las necesidades de la empresa y 

con el objetivo de llevar a cabo el nuevo modelo de gestión. Mediante esta herramienta se elegirá a la persona 

más adecuada para desarrollar las actividades del nuevo puesto, de igual forma, la persona elegida tendrá un 

panorama más amplio de las funciones y responsabilidades que deberá cumplir. 

 

4. Resultados 
 

4.1   Situación actual del área de compras de la empresa 

 

Esta área se encuentra a cargo del jefe de compras, el cual maneja alrededor de 80 líneas de diferentes de marcas 

de productos farmacéuticos, aproximadamente 45 proveedores y en torno a los 4000 ítems, los cuales manejan 

una demanda independiente. A continuación, en la Ilustración 2 se observa el proceso de compras actual de esta 

área. 
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Ilustración 2.- Proceso Actual de compras. Fuente: elaboración propia 

 

Este proceso se realiza cada vez que existe la necesidad de reabastecer el stock de algún producto, como en los 

siguientes escenarios: 

a) Si un producto está próximo a agotarse o está agotado 

b) Cuando el proveedor ofrece una promoción o bonificación que sea atractiva para la empresa 

c) Cuando existe la necesidad de alcanzar un cupo para recibir un bono por parte del proveedor 

La empresa cuenta con un software, el cual le permite al encargado de compras visualizar stocks, historial de 

compras y movimiento de las ventas de cada producto como se muestra en la Ilustración 3. Mediante esta 

herramienta, se realizan las órdenes de compra para los proveedores y se almacenan en la base de datos hasta 

ingresarlas en el momento que la mercadería llega a la bodega de la distribuidora. 

 

Ilustración 3.- Sección de pedidos del ERP 

Cada orden de compra cuenta con la cantidad y bonificación/descuento acordado con cada proveedor. Para definir 

la cantidad a pedir de cada producto el jefe de compras se basa en las siguientes referencias: 

a) El promedio de venta mensual de cada producto 

b) La disponibilidad de dicho producto (la escasez obliga a hacer una compra más fuerte) 

c) La promoción o bonificación ofrecida 
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d) El conocimiento que tiene el encargado sobre cada producto y su comportamiento a lo largo del año 

Al ser un trabajo muy pesado para una sola persona por la cantidad de líneas, proveedores y productos; el jefe se 

ha visto obligado a realizar las compras sin ningún análisis ya que no cuenta con el tiempo suficiente para evaluar 

la demanda de cada producto. El objetivo del manejo de la demanda es coordinar y controlar todas las fuentes de 

la demanda con el fin de entregar el producto a tiempo (Administración de la demanda). Esto evidencia la falta de 

personal y herramientas para realizar una compra efectiva, como consecuencia, los clientes están optando cada 

vez más por comprar la mercadería en la competencia y las ventas de la distribuidora están decreciendo. 

4.2 Modelo de gestión de la demanda que se ajuste a las necesidades de la empresa y 

pilotaje 

 

Para iniciar, se tomó en cuenta la clasificación ABC de la empresa basada en el volumen de ventas. Donde el 15% 

de las referencias representan el 75% del volumen de ventas, el 32% de las referencias simboliza el 20% de las 

ventas y el 53% de las referencias figura el 5% del volumen de ventas [6]. Obteniendo como resultado las 

categorías A, B y C como se muestra en la Ilustración 4. 

 

 

Ilustración 4.- Representación ABC. Fuente: elaboración propia 

 

En base a esta categorización se escogieron los siguientes productos como se puede observar en la Tabla 3, los 

cuales se utilizaron para la realización del pilotaje del modelo de gestión de la demanda. 

 

Tabla 3 

PRODUCTOS BAJO ESTUDIO 
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Fuente: elaboración propia 

Todos los procesos mostrados en el siguiente apartado están basados en el producto “Alka Seltzer Boost Tabx100” 

y el pronóstico se obtuvo para el mes de diciembre. No obstante, se realizaron los mismos procesos para el resto 

de los productos que están bajo estudio con un periodo de 6 meses. 

Para el análisis de los datos históricos de las ventas, se obtuvieron los históricos de la base de datos de la empresa 

como se indica en la Tabla 4. 

Tabla 4 

Históricos de las ventas 

 

  

Con estos datos se realizó un análisis del comportamiento de la demanda a lo largo del año 2021 hasta noviembre 

del 2022 como se visualiza en la Ilustración 5. De esta manera, se determinó que existe estacionalidad en algunos 

meses. Por ejemplo, en enero, junio y noviembre existen picos tanto en el 2021 como en el 2022. Como resultado, 

el jefe de compras deberá tener en consideración este factor de estacionalidad en el momento de realizar el pedido 

final. La estacionalidad es uno de varios factores que se pueden presentar en el análisis de los diferentes productos 

que maneja la empresa, por lo tanto, el planeador de la demanda deberá entregar esta información al jefe de 

compras para que sea tomada en cuenta. 

 

Ilustración 5.- Comportamiento de la demanda en los períodos 2021-2022. Fuente: elaboración propia 

LÍNEA PRODUCTO CATEGORÍA 

BAYER ALKA SELTZER BOOST TAB X 10  A 

GELCAPS GELCAVIT Q 10 CAP X 30  B 

MEDICAMENTA ZOLTUM PACK X 10    C 
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Posteriormente, se analizó la Tabla 5 en la cual se puede observar todas las ventas de cada mes para determinar 

si existen valores que pertenezcan a clientes especiales o que no tengan relación con el comportamiento normal 

de la demanda de este producto. 

 

Tabla 5 

Clasificación de las ventas por cliente 

 

 

 

Ilustración 6.- Caja de Bigotes 

Como se visualiza en la Ilustración 6, existen tres clientes especiales como es el caso de Farmasol EP, Abad 

Piedra Hilmar y Farmacias Milfar. Así mismo, existen ventas anormales y se consideraron como esporádicas 

puesto que no son clientes frecuentes para este producto. Esta evaluación se deberá realizar en cada uno de los 6 

meses que están bajo análisis para la realización de las estimaciones. Para todos los productos de la categoría A 

el estudio será más complejo por la fluctuación de la demanda de sus productos. Sin embargo, en el caso de los 

productos de las categorías B y C, se analizará con mayor facilidad ya que su demanda es más estable. 

Después de haber identificado los valores que alteran el comportamiento normal de la demanda se procedió a 

obtener el pronóstico del mes de diciembre como se observa en la Tabla 6. Para esto se realizó una depuración 

de datos, es decir se quitaron las ventas correspondientes a los clientes especiales y en el caso de las ventas 

esporádicas se reemplazaron por la media del mes en estudio para no afectar el valor real. Con estos nuevos datos 

se procedió a obtener el primer pronóstico, el cual dependerá de la técnica que se utilizará, en este caso se calculó 
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con la técnica de promedios simples pero este proceso se deberá aplicar para todas las técnicas bajo estudio. 

Después se calculó otro pronóstico con los valores de los clientes especiales que se quitaron anteriormente. Dicho 

pronóstico, puede ser calculado o simplemente se añade una cantidad que debe ser analizada con anterioridad 

según el cliente. Para este ejemplo se añadió una cantidad extra y se obtuvo el pronóstico final. 

 

Tabla 6 

Cálculo del pronóstico.  

FECHA 
VENTAS SIN 

CAMBIOS 

VENTAS CON 
CAMBIOS 

(DEPURACIÓN) 
PRIMER 

PRONÓSTICO 

PRIMER 
PRONÓSTICO + 
CANTIDAD 
AÑADIDA 

ENERO 2580 2580   2580 

FEBRERO 1782 1782 2580 3080 

MARZO 4263 2900 2181 2681 

ABRIL 1648 1648 2421 2921 

MAYO 2512 1900 2228 2728 

JUNIO 5235 2815 2162 2662 

JULIO 3239 2609 2271 2771 

AGOSTO 2865 2865 2319 2819 

SEPTIEMBRE 1969 1400 2387 2887 

OCTUBRE 2480 2100 2278 2778 

NOVIEMBRE 2813 2813 2260 2760 

DICIEMBRE   - 2310 2810 
Fuente: elaboración propia 

Mediante este procedimiento se calcularon los pronósticos del resto de productos y se determinaron los errores. 

De este modo, se designaron los pronósticos que más precisión tuvieron y se definió la cantidad provisional de 

pedido para el mes de diciembre como se indican en las Tablas 7, 8 y 9. 

 

Tabla 7 

PRONÓSTICO PROVISIONAL DEL PRODUCTO ALKA SELTZER BOOST TAB X 100 

PRODUCTO ALKA SELTZER BOOST TAB X 10  

CATEGORÍA A 

    

 ERRORES 

TÉCNICA MAE MAPE RMSE 

PROMEDIOS SIMPLES 872 32.1% 1167 

PROMEDIOS MÓVILES 

SIMPLES 797 29.0% 1090 

SUAVIZACIÓN EXPONENCIAL   

ALFA = 0.2 865 32.8% 1137 

ALFA = 0.8 997 37.3% 1327 

PRONÓSTICO PROVISIONAL 2857 

Fuente: elaboración propia 

 

Tabla 8 

PRONÓSTICO PROVISIONAL DEL PRODUCTO GELCAVIT Q 10 X 30 
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PRODUCTO GELCAVIT Q 10 CAP X 30  

CATEGORÍA  B 

    

 ERRORES 

TÉCNICA MAE MAPE RMSE 

PROMEDIOS SIMPLES 20 43.3% 23 

PROMEDIOS MÓVILES 

SIMPLES 20 45.0% 22 

SUAVIZACIÓN EXPONENCIAL   

ALFA = 0.2 18 33.9% 24 

ALFA = 0.8 18 37.8% 23 

PRONÓSTICO PROVISIONAL 49 

Fuente: elaboración propia 

 

Tabla 9 

PRONÓSTICO PROVISIONAL DEL PRODUCTO ZOLTUM PACK X 10 

PRODUCTO ZOLTUM PACK X 10  

CATEGORÍA C 

    

 ERRORES 

TÉCNICA MAE MAPE RMSE 

PROMEDIOS SIMPLES 4 36.3% 5 

PROMEDIOS MÓVILES 

SIMPLES 4 49.0% 6 

SUAVIZACIÓN EXPONENCIAL   

ALFA = 0.2 4 36.0% 5 

ALFA = 0.8 5 47.6% 6 

PRONÓSTICO PROVISIONAL 11 

Fuente: elaboración propia 

Estos pronósticos provisionales tendrán que ser modificados ya que existen diferentes consideraciones que se 

deben tomar en cuenta, por lo cual se definieron políticas que ayuden a realizar un pedido acorde a los objetivos 

del área de compras. Estas políticas están divididas según los tipos de proveedores y clientes de la siguiente 

manera: 

Proveedores y productos especiales 

• Existirá flexibilidad en el momento de las negociaciones para realizar compras más grandes.  

• Se recibirán productos con fecha corta de productos que tengan una rotación alta. 

• Se realizarán compras de productos de alta rotación para cumplir con los cupos que establece cada línea. 

• Se aceptarán productos nuevos, los cuales deberán alcanzar una rotación de 20 unidades por mes. Para 

lograrlo los proveedores tienen un plazo máximo de 4 meses. 

• Se realizarán compras que puedan exceder a las cantidades establecidas por el planeador de la demanda 

para conseguir mejores descuentos. 

Proveedores y productos comunes 

• Productos nuevos que estén con fecha corta, es decir que su fecha de expiración sea dentro de 6 meses o 

menos, no se podrán comprar. 

• Las compras de los productos de la categoría C se remitirán solamente al resultado del pronóstico 

obtenido. 

• Productos que tengan una rotación menor a 10 por mes ya no se tendrán en cuenta para compras futuras, 

a excepción de casos especiales o que el jefe de compras así lo decida. 
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• Productos que se devuelvan por expiración, no serán tomados en cuenta para compras futuras. 

Estas políticas serán la base para analizar y definir un pedido provisional final, el cual será entregado al jefe de 

compras para que pueda realizar la orden de compra.  

Seguidamente, se calcularon los costos de almacenamiento mensuales como se indica en la Tabla 10. 

Tabla 10 

COSTOS DE ALMACENAMIENTO 

Costos de Almacenamiento 

Amortización del espacio del inmueble  $          481.12  

Depreciación de cerchas, pallets, equipos de tecnología, equipos de 

seguridad, canastas  $          235.52  

Mantenimiento de equipos e instalaciones  $          325.90  

Seguro de inventarios  $          516.00  

Nómina  $       7,457.07  

Costos administrativos   $          475.67  

Costo de oportunidad o capital  $       8,512.46  

Materiales  $          425.00  

Total mensual  $     18,428.74  

  

Valor total promedio del inventario  $1,021,495.32  

Costo de Almacenamiento mensual por dólar invertido  $               0.02  

Fuente: elaboración propia 

Como se puede visualizar, se obtuvo un valor de 2 ctvs el cual representa el 2% de cada dólar invertido. Esto 

significa un costo muy bajo y no genera impacto alguno en el momento de realizar una compra. Por lo tanto, se 

puede decir que no existe una gran inversión con relación al almacén y sus procesos, de modo que los costos de 

almacenamiento no serán tomados en cuenta para el proceso de compras. 

Para finalizar se realizó el manual de funciones del nuevo puesto de planeador de la demanda como se observa en 

la Ilustración 7. 
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Ilustración 7.- Manual de funciones del planeador de la demanda. Fuente: elaboración propia 

 

El nuevo puesto que se propone estará basado en esta descripción de funciones y perfil. De este modo, se elegirá 

a la persona más adecuada para realizar el modelo propuesto y así concretar mejores resultados en el nuevo 

proceso de compras que se visualiza en la Ilustración 8. 

Nombre del puesto

Nivel del cargo

Número de ocupantes

Código

DEPARTAMENTO O ÁREA QUE REPORTA FRECUENCIA

Compras Pronósticos y pedidos provisionales Dos veces a la semana

DEPARTAMENTO O ÁREA QUE COORDINA FRECUENCIA

Bodega Recibo de mercadería Diario

Ventas Venta de productos en lista de espera Diario

Ventas Reabastecimiento Diario

TITULO PROFESIONAL

ACADÉMICOS

Modelos de Pronósticos

Estadística

Marketing

Cadena de suministro

Negociación Buena comunicación Planificación

Análisis Interpretación de la demanda Dinamismo

DIMENSIONES

TIEMPO DE EXPERIENCIA

ESPECIFIDAD DE LA EXPERIENCIA

1. DATOS DE IDENTIFICACIÓN

Manejo de excel

Manejo de ERP

EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA

DETALLE

Abordar los problemas relacionados con la demanda de manera oportuna y eficaz

Coordinar el reabastecimiento con el área de bodega y ventas

Analizar el comportamiento del consumidor

Coordinar promociones, estado de los productos y otras condiciones comerciales con los proveedores

HABILIDADES

Realizar tareas relacionadas con el puesto que le sean asignadas por su superior

5. FUNCIONES DEL PUESTO

6. PERFIL REQUERIDO

FORMACIÓN ACADÉMICA

Realizar pedidos provisionales mediante pronósticos de la demanda

Proponer e implementar soluciones para mejorar la precisión de los pronósticos de demanda

Informar sobre cambios importantes de la demanda a las áreas de ventas, financiera y bodega

Ventas, compras

Conocimiento de la industria

MANUAL DE FUNCIONES Y PERFIL DEL PUESTO

2. UBICACIÓN EN EL ORGANIGRAMA

3. RELACIONES ESTRUCTURALES

4. MISIÓN DEL PUESTO

Facilitar el proceso de compras utilizando datos, pronósticos y experiencia para estimar la demanda. 

Planeador de la demanda

Administrativo

1

PD-2-01

2 años o más en cargos similares

Ingeniería Industrial, Ingeniería de la Producción, Ingeniería Comercial o 

carreras afines.

CONOCIMIENTOS REQUERIDOS

TÉCNICOS/INFORMATIVOS

Jefe de Compras Planeador de la demanda
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Inicio

Obtener datos 
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Realizar una 
limpieza de los 

datos 

Revisar el 
comportamiento del 
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años anteriores

Aplicar las técnicas 
de pronósticos

Obtener el pedido 
provisional del 

producto

Revisión de los 
stocks de cada 

producto

¿ Necesita 
reabastecimiento?

Sí

No

Realizar una orden 
de compra 

provisional de cada 
línea

Fin

 

Ilustración 8.- Nuevo proceso de compras. Fuente: elaboración propia 

 

5. Discusión 

 
Como se mencionó anteriormente, gestionar la demanda mediante herramientas que logren mejores resultados 

permitirá a la empresa mejorar el servicio que ofrece para ser más competitivos y rentables. Después de establecer 

el modelo de gestión planteado en este estudio, se evidenció que existe un alto grado de complejidad para definir 

los tipos de pronósticos que más se ajusten a la empresa debido a su gran diversidad y aplicabilidad. En este caso, 

se definieron pronósticos que son fáciles de calcular dado que, al realizar los pronósticos de datos normales y 

clientes especiales por separado, se anuló la variación que existía en las cantidades de las ventas que mostraban 

los datos históricos. Esto no quiere decir que, por la simpleza de su cálculo, los resultados sean incorrectos, pero 

aun así se deberían realizar pruebas con más tipos de pronósticos para encontrar mejores resultados [6] [12]. 

De igual manera, se evidenció la necesidad de implementar herramientas tecnológicas que sean la base para la 

aplicación de este modelo puesto que la empresa cuenta con una gran cantidad de ítems y las capacidades de un 

ser humano no serán suficientes para conseguir los resultados esperados. En este estudio, se hizo un pilotaje con 

3 productos, pero el planeador de la demanda deberá hacerlo con más de 4000, por lo cual necesitará la 

colaboración del sistema informático que maneja la organización. 

Por otro lado, la determinación de los costos de almacenamiento fue un gran reto para este estudio dado que su 

valor fue notablemente bajo. Este valor representa tan solo el 2% del valor promedio de inventario y no supone 

un costo que se deba tener en cuenta para el área de compras. Al tener un valor considerable de inversión en el 

inventario, se esperaba contar con costos más altos para su mantenimiento en las bodegas, pero al indagar en cada 

componente de los costos de almacenamiento se pudo evidenciar que la empresa no tiene grandes inversiones en 

el almacén y por esto su costo no tiene importancia en el enfoque de este estudio. 

 

6. Conclusiones 

 
A partir de lo expuesto anteriormente, se puede concluir que saber interpretar y gestionar la demanda es un tema 

muy relevante para las empresas, puesto que el tratar de cumplir con los requerimientos de los clientes tiene 

impactos en todos los eslabones de la cadena de suministro de una organización. Tener un nivel óptimo de 

inventario, realizar pedidos que satisfagan a los clientes, lograr un enlace adecuado con el resto de las áreas de la 
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empresa, todas estas acciones son repercusiones de lograr una buena gestión de la demanda y por lo tanto, se 

conseguirá el objetivo de brindar un mejor servicio, ser más competitivos y generar más rentabilidad. Con el 

modelo propuesto en este estudio, se trata de conseguir todos estos beneficios para la empresa DISA mediante la 

realización de pronósticos. No obstante, para implementar cualquier herramienta es necesario conocer el giro de 

negocio, el trato con proveedores y clientes, y los objetivos que quiere cumplir cada organización. Sabiendo esto, 

cualquier herramienta generará mejores resultados y tendrá un impacto positivo.  

Así mismo, se concluye que la implementación de este modelo y del nuevo puesto logrará una mejor distribución 

de la carga de trabajo del área de compras, puesto que anteriormente el jefe de compras se encargaba de todos los 

procesos y esto generaba resultados negativos. Por lo tanto, el planeador de la demanda será quien se encargue 

del trabajo pesado y el jefe de compras tendrá un papel más de supervisión y control para lograr un mejor 

rendimiento de toda el área. 

Por otro lado, el estudio de los costos de almacenamiento se debería tomar en cuenta en el área de compras o 

abastecimiento de cualquier empresa. Por lo mismo, se debe tener cuidado al momento de definir todos los rubros 

ya que pueden existir costos que no se están tomando en cuenta y pueden tener un alto impacto en el resultado 

final. Es muy importante que la empresa tenga un registro de todos los costos que se manejan, en el caso de este 

estudio, existían costos como los del mantenimiento de equipos e instalaciones que se definían como gastos y no 

existía un seguimiento del impacto que generaban cada mes. Por lo tanto, al tener definidos todos los costos del 

almacén se puede tener una visión más amplia para optimizarlos y tomar mejores decisiones. Para este estudio, se 

enfocaron los costos de almacenamiento para el área de compras y como resultado, no representaron ninguna 

influencia en el momento de realizar un pedido. Sin embargo, si la empresa se plantea realizar una inversión en el 

almacén en el futuro los costos de almacenamiento tendrán mayor impacto y se deberán tener en cuenta para que 

la empresa no sufra pérdidas económicas.  

Por último, tener políticas que limiten o sirvan de guía para la persona encargada de las compras será una ventaja 

importante para tener con claridad las diferentes consideraciones y situaciones que se pueden dar en el día a día. 

De esta manera, se tomarán mejores decisiones en el momento de definir las cantidades que se van a pedir a un 

proveedor. 

 

7. Recomendaciones 

 
• Invertir en un sistema informático para optimizar los tiempos y procesos en el momento de realizar los 

pronósticos. 

• Conseguir más información para tener una interpretación más completa acerca de la demanda como: 

ventas perdidas, saldos en cada compra, información sobre las compras de los clientes especiales. 

• Lograr un mejor flujo de información de los eslabones de la cadena de suministro de la empresa para 

tener una mejor coordinación, comunicación y poder tomar mejores decisiones. 

• Gestionar los procesos de una manera más profesional, mediante metodologías y técnicas que ayuden al 

rendimiento de las funciones del área de compras. 

• Implementar herramientas como punto de pedido, stock de seguridad y otras herramientas que faciliten 

la realización de las compras. 

• Tener un registro diferenciado de costos y gastos para tener una visión más amplia sobre los rubros que 

son importantes para las diferentes áreas de la empresa. 
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