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Resumen:

Este proyecto de titulacion busca implementar un modelo de gestién de inventarios y mejora de
almacén para UNILIMPIO, una empresa distribuidora de productos de limpieza. Se realiza un
analisis de la situacion actual de la empresa, la distribucion del almacén, los inventarios y los
proveedores. Se clasifican los productos mediante la técnica ABC, seleccionando tres items
dealta, media y baja rotacion. Se desarrolla un modelo de prondstico de la demanda con el analisis
dedatos respectivo para demostrar el comportamiento que cada uno de los productos tiene dentro
del mercado, respecto a sus ventas y su rotacion. Ademas, Se crea un modelo de gestion de
inventarios para determinar las cantidades de pedidos, los costos de preparacion y
almacenamientoy el stock de seguridad. Se propone un plan de mejora con la implementacion de
3S, un nuevo disefio del almacén y una gestion de proveedores mejorada.

Palabras clave: Almacén, Demanda, Inventarios, Proveedores, Situacion Actual, Stock de
Seguridad.

Abstract:

The purpose of this project is to implement an inventory management and warehouse
improvement model for UNILIMPIO, a cleaning products distributor. An analysis of the current
situation of the company, the distribution of the warehouse, inventories and suppliers is
carriedout. Products are classified using the ABC technique, selecting three items of high,
medium, and low turnover. A demand forecast model is developed with the respective data
analysis to demonstrate the behavior that each of the products has within the market, concerning
their sales and compliance with the rotation data. An inventory management model is created
to determinethe order quantities, the setup and storage costs, and the safety stock to prevent
losses. An improvement plan is proposed with the implementation of 3S, a new warehouse
design and improved supplier management.

Keywords: Current Situation, Demand, Inventory, Safety Stock, Suppliers, Warehouse.
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INTRODUCCION

Los inventarios desempenan un papel crucial en las operaciones de una empresa, ya que son
acumulaciones de materias primas, componentes, productos en proceso y productos terminados
que se encuentran en diferentes puntos a lo largo del canal de produccion y logistica. Para cumplir
con sus funciones, los inventarios se clasifican en varios tipos, como inventario de materias primas,
inventario de trabajo en proceso, inventario para mantenimiento y reparacion, y inventario de
productos terminados.

La gestion adecuada de inventarios se vuelve esencial para mitigar la variabilidad en el tiempo de
fabricacion y movimiento de bienes a lo largo de los canales de suministro, lo cual puede generar
incertidumbre y afectar los costos operativos y el servicio al cliente. Los niveles de inventario se
utilizan para contrarrestar estas fluctuaciones y garantizar un funcionamiento fluido de las
operaciones.

Ademas, las empresas mantienen un stock de seguridad para evitar problemas de servicio al cliente
y costos ocultos cuando los componentes necesarios no estan disponibles. Este stock de seguridad
actlia como una cobertura contra la incertidumbre de la demanda, la entrega y el suministro. Al
acumular existencias de seguridad, las empresas pueden prevenir interrupciones en las operaciones
y asegurar que el flujo de trabajo continte sin contratiempos.

El inventario también cumple diversas funciones. Entre ellas se encuentran la capacidad de ofrecer
una variedad de productos para satisfacer la demanda esperada de los clientes, separar diferentes
partes del proceso productivo, aprovechar descuentos por volumen y protegerse contra la inflacion

y las fluctuaciones de precios.

En el contexto de la empresa UNILIMPIO SUR, se propusieron estrategias para optimizar la
gestion de inventarios y mejorar la eficiencia operativa. Se sugirid aplicar el analisis ABC para
concentrar recursos en las partes criticas del inventario, en lugar de enfocarse en elementos de
menor importancia. Se realizd un analisis de prevision de la demanda, que nos ayudd a
proporcionar informacion precisa y confiable, planificar sus operaciones, gestionar sus inventarios
y tomar decisiones estratégicas. Asimismo, se recomendo6 implementar las 5S, un método japonés
que influye en la mejora de la productividad mediante la eliminacién de ineficiencias y la creacion
de habitos de orden y disciplina en el espacio de trabajo. Se implementé una mejora del layout

para optimizar el espacio actual, las areas de mantenimiento y mejorar los tiempos de entrega. Por



ultimo, se propuso una mejora en la gestion de proveedores para asegurar la calidad,
disponibilidad, confiabilidad y costo adecuado de los productos o servicios que la empresa

requiere.



CAPITULO I

SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA, INVENTARIOS,
DISTRIBUCION FiSICA Y PROVEEDORES

1.1. Informacion general de la empresa.

UNILIMPIO, es una empresa ecuatoriana, constituida en el afio 1986. Se ha caracterizado, desde
sus inicios, por brindar salud y bienestar a sus clientes, con gran variedad de productos quimicos
y de limpieza para las familias ecuatorianas y las empresas de todo tipo.

Esta empresa inici6 sus actividades en la ciudad de Quito, fue creciendo con el paso de los afios;
y, hoy en dia tiene establecimientos a lo largo y ancho del pais.

En la ciudad de Cuenca, la empresa llegd como UNILIMPIO SUR en el afio 2020, tras la pandemia
de la COVID-19 que afect6 al mundo entero, se consolid6 en el Austro del pais, sobre todo con la
venta de productos al por mayor como: alcohol industrial, cloro y desinfectante. Actualmente
UNILIMPIO SUR, esta ubicada en el sur de la ciudad de Cuenca, en la calle Octavio Chacon
Moscoso 3100.



[lustracion 1. Ubicacion Unilimpio Sur en la ciudad de Cuenca.
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Fuente: Googlemaps (2023).

La razon de ser y los objetivos de UNILIMPIO S.A, a 2023, estan establecidos en su mision y
vision.

Misién: “El bienestar de las personas a través de la higiene”.

Vision: “Ser la primera opcion de higiene institucional reconocida por su oferta de valor y su

Responsabilidad Social”



[lustracion 2. Mejora Constante.

MEJORA CONSTANTE
Certificacion 1ISO 9001 Miembro de la Internacional Adopcién de Estandares ISO
Sanitary Supply Association 4500 e ISO 14000
ISSA
Responsabilidad Social con el Miembro del Pacto Global de Certificacion en Buenas
marco de conducta de ISO Naciones Unidas Practicas de Manufactura

26000

Fuente: UNILIMPIO S.A (2023).

1.2. Organigrama.

Los organigramas son una representacion visual de la estructura organizativa de una empresa u
organizacion, que muestran de manera simplificada la ubicacion de las diferentes areas que la
componen, asi como su nivel jerarquico, lineas de autoridad y de asesoramiento. Son herramientas
muy valiosas para empresas de todo tipo, ya que les permiten visualizar de manera clara la
estructura y las relaciones entre areas y personas. Es importante que quienes participan en su
creacion y disefio estén familiarizados con los diferentes tipos de organigramas y sus

caracteristicas. (Ivan Thompson, 2020).



[lustracion 3. Organigrama UNILIMPIO SUR.

Ventas Especializadas Free

Contabilidad/Administracion
Lance

Contadora Externa

Vendedor 1 Servicio Técnico 1/2 Vendedor 2

Bodeguero Entregador

Fuente: UNILIMPIO SUR (2023).

El organigrama de la empresa se conforma por 4 niveles. En el primer nivel, se encuentra la
gerencia la cual cuenta con una persona que es la encargada de dirigir la organizacion, de la toma
de decisiones y del control del personal. En el segundo nivel, estd el &rea de
contabilidad/administracion que se encarga de las finanzas y contabilidad de la empresa, esta area
es la responsable de la aprobacion de compras y pagos a proveedores, pagos al personal y cualquier
tipo de adquisicion que requiera la empresa; en este nivel también se encuentra la persona
encargada de ventas especializadas que trabaja de manera freelance para la empresa, se encarga de
la busqueda y cierre de clientes potenciales. En el tercer nivel, se encuentra la contadora externa
que maneja todo el tema de cumplimento de obligaciones legales y tributarias que requiere la
organizacion. En el cuarto y ultimo nivel del organigrama se encuentran 5 personas, 2 vendedores
que trabajan en las oficinas y se encargan de ventas telefonicas y monitoreo de clientes actuales,

para coordinar el abastecimiento de productos o la venta de nuevos; hay un bodeguero que tiene

6



como responsabilidad el manejo de la bodega para almacenar los productos en el inventario,
solicitar re stock y controlar las entregas a los diferentes despachadores; también en este nivel, se
encuentra el entregador, que es la persona que realiza las entregas de los productos a los diferentes
clientes de la empresa; por tltimo, la empresa cuenta con un encargado de realizar el servicio
técnico para la empresa o para los clientes que lo requieran.
Actualmente dentro de la empresa laboran 8 personas:

4 dentro de la oficina.

2 en la bodega.

2 como externos.
A ellas se suma una novena persona que falta es freelance, que presta servicios profesionales por

lo tanto no forma parte de la némina.

1.3. Proveedores, clientes y productos

Proveedores:

La empresa tiene 13 proveedores locales, dentro de los cuales destacan, entre los mas importantes:
1. Unilimpio SA.

CALBAQ. S.A.

Importadora Humberto Valverde Pesantez e Hijos CIA. LTDA.

Armijos Romero, CIA. LTDA.

wok w N

Mufioz Espinoza Edison Eduardo.

UNILIMPIO SUR actualmente tiene como proveedor principal de su mayoria de productos a
Unilimpio SA, que estd ubicada en la ciudad de Quito. Como alternativa tiene proveedores
secundarios como: Mufioz Espinoza Edison Eduardo, Importadora Humberto Valverde Pesantez e
Hijos CIA, Armijos Romero CIA. LTDA y CALBAQ. S.A que se encuentran en distintas

provincias del pais.

Clientes:
La empresa ha atendido hasta la fecha a 332 clientes locales, de los cuales 38 han sido mayoristas

y 294 minoristas. Como clientes principales al por mayor de UNILIMPIO SUR estén:



1. Corporacion Jarrin Herrera CIA. LTDA.

2. Leodn Andrade Franklin Rodrigo.

3. Pauta Cedillo Lorena Maribel.

4. Morocho Morocho Nelly Beatriz.

5. Chamba Maldonado Mayra Elizabeth.
Productos:

La empresa ha comercializado 520 productos en su totalidad. De los datos recabados se

identificaron como los productos mas relevantes en alta, media y baja rotacion los siguientes:

Tabla 1. Productos.

PRODUCTOS
ALTA ROTACION MEDIA ROTACION BAJA ROTACION
TOALLA Z BIOSOLUTIONS BLANCA 2H LIMPIAVIDRIOS OZZ CON ATOMIZADOR 600 SHAMPOO SHANTI MANZANILLA GALON
23X23CM PAQ 150UND ML
CLORO LIQUIDO 0ZZ 5.5% GALON REJILLA DESODORANTE PARA URINARIO 30 | JABON LIQUIDO ANTIBACTERIAL DR CLEAN
DIAS ALMENDRA GALON CAJA X6 UNID
TOALLA DE MANOS BIOSOLUTIONS BLANCA | JABON LIQUIDO ANTIBACTERIAL DR CLEAN | PAPEL HIGIENICO SUAVE GOLD 34 METROS
ROLLO 305M 1 HOJA PAQ X 2 ROLLOS CREMA 500 ML 3H PAQ X 4 ROLLOS

Fuente: UNILIMPIO SUR (2023).

1.4. Matriz de interaccion

La matriz de interaccion de procesos es una herramienta cominmente utilizada en la gestion de
procesos y en la mejora continua de la calidad. Su funcion principal es representar de manera
grafica los diferentes procesos de una organizacion y como se relacionan entre si. Al proporcionar
una visualizacion clara de los puntos de conexidn entre los procesos, esta herramienta es util para
identificar posibles problemas o cuellos de botella que puedan surgir. Ademads, la matriz de
interaccion de procesos permite analizar cémo los cambios en un proceso especifico pueden afectar
a otros procesos de la organizacion. En general, esta herramienta es muy valiosa para mejorar la
eficiencia y eficacia de los procesos, y para garantizar que los productos y servicios ofrecidos sean

consistentes y de alta calidad (Alicia Arias Coello, 2019).



Tabla 2. Matriz de Interaccion.

: GESTION
. CONTABILIDAD GESTION
GERENCIAMIENTO COMPRAS PRODUCCION VENTAS /FINANZAS CLIENTES PROVESEDORE
GERENC(%A i X -Autorizaciones -Aprobaciones -iolltl(fas . -Aprobaciones e -Politicas
-Autorizaciones
COMPRAS “Proformas -Materiales ~Facturas de compra -Ordenes de
-Pedidos -Insumos compra
PRODUCCION -Reportes de produccion “Requerimientos ~Producto Rep . de
de compra terminado produccion
-Proformas
R imientos d Reportes d ta -Producto
VENTAS -Reportes de ventas B R Point SEabdA terminado
produccion Cuentas por cobrar Facturas de venta
-Servicio
CONTABILIDAD / | -Reportes contables/ —Fluio de Caia -Informacion sobre -Documentos de
FINANZAS financieros J J crédito pago
-Especificaciones -Pedidos
GESTION -Quejas -Requerimientos de | -Pagos
CLIENTES servicio
-Proformas
: -Materiales -Informacion - Servicios post- $-Informacion de
GESTION -Politicas -Insumos técnica venta. cartera vencida
PROVEEDORES -Facturas de
compra
-Servicios

Fuente: UNILIMPIO SUR (2023).

En la matriz de interaccion de la empresa UNILIMPIO SUR interactian las salidas y entradas que

se dividen en: gerenciamiento, compras, produccion, ventas, contabilidad/finanzas, gestion de

clientes y gestion de proveedores, demostrando las diferentes actividades que trabajan

conjuntamente en los diferentes procesos, con el objetivo de establecer el correcto funcionamiento

de la empresa y garantizar la calidad del servicio y productos ofrecidos.

1.5. Mapa de procesos

Un mapa de procesos es una representacion grafica, que muestra los procesos interrelacionados de

una organizacién mediante un diagrama de valores. Este mapa visualiza las interconexiones entre

los procesos que realiza la organizacidon y puede ser creado de diversas maneras.



Un proceso es un conjunto de actividades y recursos que se relacionan entre si y transforman los
elementos de entrada, en elementos de salida que generan valor para el usuario. Por ejemplo: un
proceso productivo transforma los bienes intermedios e intangibles en un producto final que tiene
un valor mayor al de sus partes individuales.

El mapa de procesos, también proporciona una perspectiva tanto local como global, ubicando cada
proceso dentro de la cadena de valor de la organizacion. Asi mismo, vincula los objetivos de la
organizacion con los procesos que la gestionan; y, por lo tanto, se convierte en una herramienta de

aprendizaje valiosa para los empleados (Rolando Sanchez, 2021).

[lustracion 4. Mapa de Procesos.

e N 7
PROCESOS Planificacién de las i .| Abastecimiento de 7 o
ESTRATEGICOS compras & productos b Distriucion
\. -/ N
v \ 4
e ) N
PROCESOS Gestion de orden de gl Gestion de "l Recepcién de
CLAVES compras = inventarios 55 pedidos
\ - J \ J f
A 4
‘& N N
PROCESOS i " ;
Verificacion de Creacion de hoja de )
COMPLEMENTARIOS proveedores rutas Entrega de pedido
N 000 2 U J

Fuente: UNILIMPIO SUR (2023).

El mapa de procesos de la empresa, clasifica los procesos estratégicos que son: planificacion de
compras, abastecimiento de productos y distribucion. Procesos claves: gestion de orden de
compras, gestion de inventarios, recepcion de pedidos. Por ultimo, los procesos complementarios:
verificacion de proveedores, creacion de hoja de rutas y entrega de pedidos. Todos estos procesos
se conectan entre si para delimitar las acciones de la empresa con las responsabilidades de cada

uno de ellos.
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1.6. Modelo canvas

El modelo Canvas, es una herramienta simplificada para analizar y disefiar modelos de negocio.
Presenta una vista global dividida en aspectos clave del negocio y se centra en la propuesta de
valor ofrecida. Su objetivo es crear modelos de negocio innovadores, que simplifiquen cuatro areas
principales: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad economica (Jesiis Antonio & Barradas

Maldonado, 2020).

Tabla 3. Modelo Canvas.

Actividades Clave

Propuesta de Valor 'iE Relacion con Clientes 4559 Segmento de Clientes

Socios Clave :@

PROVEEDORES:

+ UNILIMPIO SA.
*« CALBAQ. SA

PRODUCTOS:

« TOALLAZ
BIOSOLUTIONS
BLANCA 2H 23X23CM
PAQ 150UN

« CLORO LIQUIDO 0ZZ
5.5% GALON

* TOALLA DE MANOS
BIOSOLUTIONS

« COMERCIALIZACION
DE PRODUCTOS
QUIMICOS Y DE

LIMPIEZA

Recursos Clave

* VENDEDORES.

* ENFOQUE EN EL
CLIENTE
* MEJORA
PERMANENTE E
INNOVACION

* TRABAJO EN EQUIPO

PARA CONSEGUIR
RESLTADOS

* TRANSPARENCIA,

COMO HONESTIDAD,
CORAJE Y FE
+ SUSTENTABLES
(PACTO GLOBAL Y
0DS)

PROMOCIONES: SE
MANEIJA LISTA DE
ESPECIALES POR CADA
CLIENTE

FACILIDADES DE PAGO:
30,45Y 60 DIAS PLAZO

Canales

USO DE TRANSPORTE
TERRESTRE (CAMIONES)

PRIMARIOS:

« CORPORACION
JARDIN HERRERA
CIA.LTDA

« LEON ANDRADE

FRANKILIN RODRIGO

+ PAUTA CEDILLO
LORENA MARIBEL

* MOROCHO MOROCHO

NELLY BEATRIZ
« CHAMBA
MALDONADO MAYRA
ELIZABETH

BLANCA ROLLO 305M
1 HOJAPAQ X2
ROLLOS

Fuentes de Ingresos
=

Estructura de Costes

COSTO DE

PAGO A PROVEEDORES. ALMACENAMIENTO.

VENTA Y DISTRIBUCION DE PRODUCTOS.

Fuente: UNILIMPIO SUR (2023).

Este modelo en la empresa UNILIMPIO SUR se divide en 9 éareas: 1) Socios claves, que se dividen
en proveedores y productos; i1) Actividades clave, que tratan de la comercializacion de productos
quimicos y de limpieza; ii1) Propuesta de valor, que enfoca al cliente, trata la mejora continua e
innovacion, el trabajo en equipo y resultados; iv) Relacion con clientes, se divide en promociones
y en la facilidad de pago que se tiene para el cliente; v) Recursos claves, que se refieren a todo el
tema de los vendedores; vi) Canales, en la cual se maneja el uso de transporte de los distintos
productos que existen; vii) Segmento de clientes, donde se presentan los clientes primarios que
son los mas importantes y los que siempre consumen los productos de la empresa. viii) Estructura
de costes, que se divide en pago a proveedores y costo de almacenamiento; ix) Fuentes de ingreso,

en la cual se manejan las ventas y distribucion de productos.
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1.7. Conclusion:

La empresa UNILIMPIO SUR ha logrado establecerse como una empresa lider en el mercado
ecuatoriano de productos quimicos y de limpieza. Su presencia en todo el pais y su reciente
establecimiento en la ciudad de Cuenca la han convertido en una opcion confiable para las familias
y empresas que buscan productos de calidad. Ademads, la pandemia de la COVID-19 ha aumentado
la demanda de productos de limpieza y desinfeccion, lo que ha llevado a UNILIMPIO S.A a
consolidarse aiin mas en el mercado. La empresa ha demostrado una gran capacidad de adaptacion
y ha logrado mantener una buena comunicacion con sus clientes para satisfacer sus necesidades.
En general, la situacion actual de UNILIMPIO parece ser positiva y con potencial para seguir

creciendo en el futuro.

Se recopild informacion de la situacion actual de la empresa, relacionada con la clasificacion de
sus productos, principales clientes y los proveedores principales y secundarios. A partir de esto se
realizaron los siguientes cuadros: 1) Matriz de interaccion la cual muestra como interactiian los
diferentes departamentos y como pactar el resultado final, también se observaron las entradas y
salidas de los mismos y el comportamiento que cada uno de ellos presenta; i1) En el mapa de
procesos es posible visualizar los diferentes pasos involucrados en cada uno de ellos y como se
relacionan entre si; este ayuda a identificar los posibles cuellos de botella o problemas en los
procesos existentes, en este caso se reviso los procesos estratégicos, claves y complementarios; ii1)
El modelo canvas, permite definir y comprender los puntos claves de la empresa como la propuesta

de valor, facilidades de forma de pago para analizar y disefiar el modelo del negocio.
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CAPITULO 11

GESTION DE LA DEMANDA E INVENTARIOS

2.1. Clasificacion de productos mediante ABC.
El andlisis ABC es una herramienta de gestion de inventarios, se basa en la clasificacion de
productos segiin su importancia en términos de valor de ventas y su contribucion al éxito de la
empresa. La clasificacion se divide en tres categorias: A, B y C, donde los productos A son los
mas importantes, los B tienen una importancia intermedia y los C tienen una importancia menor.
El objetivo de esta técnica, es analizar la demanda de los productos y planificar la gestion del
inventario de manera efectiva y eficiente (Kumar, 2017). Con el fin de aplicar la herramienta, se
obtuvieron datos de los 2 ltimos afios de ventas y se tomaron los 595 productos que comercializa
UNILIMPIO SUR. En la clasificacion ABC se realizaron los siguientes pasos:

1. Clasificar los productos segun unidades vendidas, precio unitario, valor total, ganancia.

2. Ordenar por porcentaje de ventas en dolares, considerando hasta 63% los productos A,

30% productos B y 7% productos C.
3. Realizar un cuadro comparativo en el que se demuestre el nimero de productos en cada

clasificacion, porcentaje de unidades vendidas, porcentaje de costos y unidades vendidas.

Tabla 4. Resultado clasificacion ABC.

# UNIDADES %$ % UNIDADES
PRODUCTOS VENDIDAS
A 26 50% 62,9% 30,1%
B 114 36% 30,1% 31,9%
C 454 13% 7,0% 38,1%
594 100% 100% 100%

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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De todos los productos, se seleccionan 3 para realizar la clasificacion ABC, se escogié un producto
de alta rotacion, uno de media y uno de baja rotacion. Estos son 1) ABS 0027; 11)QUI 0090; 1i1)DIS
0377, a solicitud de la empresa y por asuntos de confidencialidad, los productos se identifican

mediante codificacion.

Tabla 5. Clasificacion ABC.

ALTA MEDIA BAJA
MES ANO
ABS0027 | QUI0090 DIS0377
ENERO 867 73 0 2021
FEBRERO 740 83 0 2021
MARZO 749 66 0 2021
ABRIL 540 78 0 2021
MAYO 462 34 0 2021
JUNIO 456 167 0 2021
JuLio 570 41 0 2021
AGOSTO 1004 84 4 2021
SEPTIEMBRE 515 80 7 2021
OCTUBRE 724 94 2 2021
NOVIEMBRE 855 67 0 2021
DICIEMBRE 553 44 0 2021
ENERO 867 73 0 2022
FEBRERO 740 83 2 2022
MARZO 749 66 1 2022
ABRIL 633 53 0 2022
MAYO 644 119 0 2022
JUNIO 322 115 0 2022
JuLio 628 36 0 2022
AGOSTO 629 156 1 2022
SEPTIEMBRE 418 62 2 2022
OCTUBRE 793 74 1 2022
NOVIEMBRE 1365 86 0 2022
DICIEMBRE 595 87 0 2022

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Se determind y analizo la rotacion de estos productos en los afios 2021 y 2022. El producto de alta

rotacion, ABS 0027 con un total de 16.418 unidades vendidas y un porcentaje de aporte en dolares
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del 9.15%, lo que significa que tiene una gran importancia para la rentabilidad de esta empresa; el
producto de media rotacion, tipo B, QUI 0090, con un total de 1.921 unidades (aporte en dolares
del 0,7240%), se considera un aporte intermedio dentro de las ganancias de la empresa; y, el
producto C de baja rotacion DIS 0377, con un total de 20 unidades vendidas durante el 2021 y
2022 y aporte en dolares del 0.0726%, no tiene una importancia significativa, ni aporta valor
econdmico, a diferencia de los otros dos. Con esta herramienta, se identifican los productos a los
cuales se les debe dar mayor importancia y la empresa puede asignar sus recursos de manera
efectiva para optimizar su gestion de inventarios y almacenamiento. La clasificacion ABC no sirve
solamente para identificar los productos de alta rotacion, sino incidir en la determinacidn de las
politicas de inventarios, que ayudan a que el almacenamiento se mantenga en orden y actualizado,
ademas, a que el personal de bodega gestione de mejor manera los diferentes tipos de productos,

poniendo mayor énfasis en los productos tipo A (26 referencias).

A continuacion, se muestra el Diagrama de Pareto correspondiente al analisis ABC realizado:

[lustracion 5. Diagrama de Pareto.

DIAGRAMA DE PARETO

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0%

Fuente: Elaboracion propia.
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El Diagrama de Pareto es una herramienta que permite identificar los productos criticos o de
mayor impacto dentro de una empresa. Este diagrama se basa en el principio conocido como la
regla del 80/20 o regla de Pareto, que establece que aproximadamente el 80% de los problemas o

resultados se deben al 20% de las causas o elementos.

Aplicando esta regla a la empresa UNILIMPIO, se ha realizado un estudio que revela la
distribucion de los productos en términos de su representacion en el total de ingresos en dolares.
Segun este analisis, los productos tipo A representan el 62,85% del total de ingresos en dolares de
la empresa. Estos productos son claramente los mas significativos en términos de generacion de
ingresos. Por otro lado, los productos tipo B representan el 30,12% de los ingresos totales de
UNILIMPIO. Si bien su contribucion es menor que la de los productos tipo A, siguen siendo
considerados como productos importantes en términos de su impacto en los resultados financieros
de la empresa. Finalmente, los productos tipo C representan el 7,01% de los ingresos totales de
UNILIMPIO. Aunque, su contribucion es la més baja en comparacion con los productos tipo A 'y
B, no se debe ignorar su importancia, ya que ain tienen un cierto impacto en los resultados

financieros de la empresa.

2.2. Modelos de prevision de la demanda.

Segun Kotler y Armstrong (2022), la demanda es la cantidad de bienes o servicios que los
consumidores estdn dispuestos a comprar a un precio determinado en un momento dado. La
comprension de la demanda es esencial para las empresas que desean ajustar su oferta y precio

para satisfacer las necesidades de los consumidores y maximizar sus beneficios (Kotler, 2012).

La prevision de la demanda es un proceso que busca estimar cuantos bienes o servicios los clientes
desearan comprar en el futuro y en qué momento. Es vital que esta estimacion sea precisa, ya que
una equivocacion podria llevar a una sobre o sub produccion, lo que resultaria en acumulacion de
inventario o escasez de productos en el mercado, respectivamente (Chase, 2014). Existen varios
modelos de prevision de la demanda, entre estos se encuentran la prevision cualitativa y la
prevision cuantitativa. La prevision cualitativa es un método de prevision de demanda que se

basa en factores subjetivos como, opiniones de clientes y tendencias del mercado, especialmente
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cuando no hay datos historicos disponibles. A pesar de que es menos precisa que la prevision
cuantitativa, su implementacion es mas rapida y econdmica. Los métodos cualitativos de prevision
incluyen el método Delphi, la investigacion de mercado, el consenso de panel, la prevision

visionaria y la analogia historica (Garcia-Sabater, 2020).

Por otro lado, la prevision cuantitativa es mas precisa que la prevision cualitativa y utiliza datos
historicos, estadisticas y otras métricas objetivas. Es comunmente utilizada en la planificacion de
inventario, la prevision de ventas a corto y largo plazo y la optimizacion de la cadena de suministro.
Los métodos cuantitativos de prevision incluyen la prevision ingenua, la prevision estacional, la
tasa de rotacion de ingresos y la tasa de crecimiento historico. Ambos métodos tienen ventajas y
desventajas y su eleccion depende de las circunstancias particulares del caso (Garcia-Sabater,
2020). Los métodos cuantitativos pueden ser: promedios modviles simples y con pesos, suavizado
exponencial simple y doble, minimos cuadrados, regresion causal, etc., de los cuales se han

seleccionado 3 modelos para realizar las previsiones de la demanda en este trabajo de titulacion:

El promedio moévil es un indicador técnico utilizado en el andlisis de los mercados financieros, que
ayuda a suavizar las fluctuaciones de los precios de los activos y a identificar tendencias. Este se
calcula tomando el promedio de los precios de un activo durante un periodo de tiempo determinado

y se actualiza constantemente a medida que se agregan nuevos datos de precios (Murphy, 2010).
PROMEDIO MOVIL = P1+ P2+ P3 +---+ P4n

Se realizd el promedio moévil en los 3 productos seleccionados de la clasificacion ABC. Para
obtener resultados con este proceso, se toman en cuenta los siguientes procedimientos:

1. Obtener la mediana de los datos.

2. Encontrar puntos atipicos mediante un box plot.

3. Reemplazar los datos atipicos por la mediana.

4. Obtener el coeficiente de asimetria para determinar el numero de periodos a utilizar en el

promedio moévil.

e

Obtener valores de promedio movil.

6. Obtener los errores, DAM, ECM, EPAM y EPAM MEJORADO.
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7. Realizar la sumatoria de los valores obtenidos en los 4 errores mencionados.

El coeficiente de asimetria, también conocido como coeficiente de skewness, es una medida
estadistica utilizada para evaluar la asimetria en una distribucion de datos. Segiin Mendenhall y
Sincich (2012), el coeficiente de asimetria se define como "una medida de la falta de simetria en

una distribucion de frecuencias" (p. 146).

El coeficiente de asimetria se calcula mediante la formula:

Coeficiente de asimetria = (3 * (Media — Mediana)) / Desviacion estandar

Un coeficiente de asimetria igual a cero indica una distribucion perfectamente simétrica, donde los
valores estan equitativamente distribuidos en ambos lados de la media. Un valor positivo del
coeficiente de asimetria indica asimetria positiva, lo que significa que la cola de la distribucion se
extiende hacia la derecha y hay valores mas bajos concentrados en el lado izquierdo. Por el
contrario, un valor negativo del coeficiente de asimetria indica asimetria negativa, donde la cola
de la distribucion se extiende hacia la izquierda y hay valores mas bajos concentrados en el lado

derecho (Anderson, 2012)

El suavizado exponencial es una técnica de prevision de la demanda que se utiliza para pronosticar
valores futuros basados en datos historicos. Esta técnica se basa en la idea de que los valores
futuros seran una combinacion ponderada de los valores pasados y la ponderacion disminuye
exponencialmente a medida que los valores pasados se vuelven mas antiguos. El suavizado
exponencial se puede utilizar para pronosticar la demanda de un solo producto o para pronosticar

la demanda agregada de varios productos (Bowerman, 2013).

P1 = Po + a(Do — Po)

Para obtener resultados con este proceso, se toman en cuenta los siguientes procedimientos:
1. Obtener la mediana de los datos.

2. Obtener un ALFA optimizado, mediante SOLVER.
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3. Calcular los errores: DAM, ECM, EPAM y EPAM MEJORADO.

4. Realizar la sumatoria de los valores obtenidos.

2.2.1 Minimos cuadrados

El método de los minimos cuadrados es una técnica estadistica utilizada para estimar la relacion
entre dos variables, tratando de encontrar la linea o curva que mejor se ajusta a los datos
observados. Se utiliza ampliamente en la regresion lineal, que es un modelo matematico para la

relacion entre dos variables continuas (Damodar, 2008).

n

- %1xi(yi—7)
Elxi(xi—7)

Pasos a seguir:
1. Obtener un grafico respecto a las unidades de venta de cada producto.
2. Agregar la linea de tendencia para encontrar la ecuacion, con ello se determinara qué valor
tieneay b.
3. Mediante formulas, obtener los valores de PREVISION, ERROR, DAM, ECM, EPAM y
EPAM MEJORADO.
4. Obtener la suma total de DAM, ECM, EPAM y EPAM MEJORADO.
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2.2.2 Errores de prevision

Los errores de prevision son las diferencias entre los valores reales y los valores previstos por un
modelo de prediccion. El analisis de los errores de prevision es importante, para evaluar la calidad
de un modelo de prediccion y para identificar patrones o tendencias en los errores que puedan

sugerir mejoras en el modelo o en la calidad de los datos (Devore, 2011).
Error de prevision = Demanda real — Prevision

En la préctica, se emplean diversas métricas para calcular el error total de prevision. Estas medidas
permiten comparar diferentes modelos y también asegurarse de que las predicciones sean
adecuadas.
e Desviacion absoluta media (DAM), también conocida como Median Absolute Deviation
(MAD) en inglés.
e Error cuadratico medio (ECM), o Mean Squared Error (MSE) en inglés.
e Error porcentual absoluto medio (EPAM), o Mean Absolute Percentage Error (MAPE) en

inglés.

2.2.3 Desviacion absoluta media

La desviacion absoluta media se define como una medida de la variabilidad en los datos, que tiene
en cuenta tanto la magnitud como la direccion de las desviaciones. Se explica que la desviacion
absoluta media se utiliza para medir cudnto se desvian los valores individuales de la media y es

util para detectar valores extremos o atipicos en los datos (Hyndman, 2008).

|«

+|x ——|+...+|x o
2 X n x
N

1 x

Dx =

Se suman las varianzas absolutas y se divide el resultado entre el numero de registros.
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2.2.4 Error cuadratico medio

La medida del error cuadratico medio (ECM) es comuinmente empleada en estadistica y
aprendizaje automatico para evaluar la exactitud de un modelo de prediccion. Su calculo implica
encontrar la media de las diferencias al cuadrado entre los valores observados y los valores

predichos por el modelo. La formula matematica del ECM es la siguiente (Hastie, 2016):
ECM = 1/n * Xi = 1,n (yi — §i)?

En la ecuacion,
n = Numero de observaciones,
yi = Valor observado

yi = Valor pronosticado por el modelo

2.2.5 Error porcentual absoluto medio

El error porcentual absoluto medio (EPAM), es una métrica til para comparar la precision de
diferentes modelos de prondstico y se calcula a partir del valor absoluto de los errores porcentuales
entre los valores reales. El EPAM se expresa en términos de porcentaje y es util para comparar la
precision de diferentes modelos de pronodstico en diferentes niveles de demanda (Garcia-Sabater,

2020).

100 -
*
>

i=1

EPAM =

A
xi—xi
xi

Donde:
xi = Son las observaciones actuales de las series de tiempo.
xi = Son las series de tiempo estimadas o pronosticadas.

N = Es el nimero de datos no faltantes.
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2.2.6 Error porcentual absoluto medio mejorado

El error porcentual absoluto medio mejorado (EPAM mejorado), es una métrica util para comparar
la precision de diferentes modelos de prondstico y se calcula a partir del valor absoluto de los
errores porcentuales entre los valores estimados o pronosticados. EIl EPAM mejorado se expresa

en términos de porcentaje

N
100 4

N

A
Xi—xi

EPAM =

=1t

Donde:
xi = Son las observaciones actuales de las series de tiempo.
X, = Son las series de tiempo estimadas o pronosticadas.

N = Es el nimero de datos no faltantes.

2.2.7 Analisis de los datos

El andlisis de datos es una disciplina que se enfoca en descubrir patrones, tendencias y
conocimientos significativos a partir de conjuntos de datos. En la actualidad, con el crecimiento
exponencial de la disponibilidad de datos, el analisis de datos se ha convertido en una herramienta
clave para tomar decisiones informadas y generar valor en diversos campos. El objetivo del anélisis
de datos es transformar datos brutos en informacion procesable, permitiendo a las organizaciones
comprender mejor su funcionamiento, identificar oportunidades, resolver problemas y optimizar
procesos. Esto se logra mediante el uso de técnicas estadisticas, modelos matematicos, algoritmos

de aprendizaje automatico y herramientas especializadas (Provost, 2013)

A continuacion se realiza el andlisis de datos de los 3 productos seleccionados mediante el analisis

ABC:
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Producto tipo A

Ilustracion 6. Analisis datos ABS 0027.

PRODUCTO ABS 0027 y =7,4371x + 650,24
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0
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¢ & > U ORI
< e DB P e
—) (2] —022 e Lineal (2022)
Fuente: Elaboracion propia (2023).
Ver anexo 1.

En el producto ABS 0027, se puede observar que en los meses de septiembre y noviembre, existen

picos bajos y altos respectivamente, tanto en el afio 2021 como 2022, considerando que este

producto es de primera necesidad e indispensable durante la pandemia de COVID-19, existen

épocas de demanda alta que coinciden con los picos de la enfermedad. Adicionalmente, de acuerdo

a la ecuacion de la recta se puede mencionar que la tendencia es creciente (y = 7,4371x +

650,24). Ademas, segun el box plot, que se presenta a continuacidon se determinaron puntos

atipicos en el afio 2022 en el mes de noviembre (1.365 unidades vendidas).
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[lustracion 7. Box Plot ABS 0027.
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Fuente: Elaboracion propia (2023).
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Producto tipo B

[lustracion 8. Andlisis datos QUI 0090.

PRODUCTO QUI 090 V=1,0979x+ 77,03
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Fuente: Elaboracion propia (2023).
Ver anexo 2.

En el producto QUI 0090, se puede observar un pico bajo en el mes de julio, esto debido a la época
del afio, generalmente y en la mayoria de productos, los meses de julio y agosto la empresa tiene
una disminucidn en las ventas, en ciertos productos, por la temporada de vacaciones. De acuerdo
a la ecuacion de la recta se puede mencionar que la tendencia de este producto es creciente (y =
1,0979x + 77,03). Segun el box plot se determinaron puntos atipicos en el afio 2021, en el mes

de junio (167 unidades vendidas) y agosto en el afio 2022 (156 unidades vendidas).
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[lustracion 9. Box Plot QUI 0090.
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Fuente: Elaboracion propia (2023).
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Producto tipo C

[lustracion 10. Analisis datos DIS 0377.

PRODUCTO DIS 0377 Yo 00K 40,097
8
7
6
5
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0
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Fuente: Elaboracion propia (2023).
Ver anexo 3.

En el producto DIS 0377, se puede observar un pico alto en el mes de septiembre que coincide en
los dos afios, esto debido a que este producto no tiene mucha salida y en el mes de septiembre por
una promocion para retorno a clases aumento las ventas, de manera considerable. Se determiné la
ecuacion de la recta y se puede mencionar que la tendencia de este producto es decreciente (y =
—0,175x + 0,967). Segun el box plot, se determinaron puntos atipicos en el aio 2021 en el mes

de agosto (4 unidades vendidas) y septiembre (7 unidades vendidas).
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Ilustracion 11. Box Plot DIS 0377.

BOX PLOT DIS 0377
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Fuente: Elaboracion propia (2023).

2.2.8 Aplicacion de Modelos de Prevision de la Demanda

Producto tipo A

Como se evidencia en la ilustracion 7, existen un dato atipico, 1.365 unidades en noviembre de
2022, ya que en esa fecha existio un repunte de casos de COVID-19, por lo que las ventas de este
producto aumentaron considerablemente. Se obtuvo como resultado una mediana (639) con los
datos de los afios 2021 y 2022. A continuacion, se muestra la ilustracion 12 de promedios moéviles

con N = 9, el cual present6 un mejor ajuste en cuanto a la sumatoria de los 4 errores propuestos.
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Ilustracion 12. Promedio Movil ABS 0027.
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Fuente: Elaboracion propia (2023).

8 9

10 11 12

=== PROM. MOVIL

13 14 15

En la ilustracion anterior, se observa que las previsiones de la demanda realizadas mediante

promedios moviles con nueve periodos disminuyen la variabilidad en las previsiones y no absorben

las fluctuaciones de las ventas, tanto en picos altos como en periodos valle. Al considerar 9

periodos para la prevision de la demanda, los efectos de los cambios no se reflejan en los meses

siguientes.

Tabla 6. Cuadro comparativo ABS 0027.

DAM ECM EPAM S SUMA TOTAL
MEJORADO
N=3 141,75 33 865,13 25% 23% 34 007,36
N=5 137,53 34 156,95 24% 22% 34 294,94
N=7 134,19 32 242,57 23% 21% 32 377,20
N= 121,16 24 385,36 22% 18% 24 506,93

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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Ver anexo 4.

En la tabla 5, se muestran los errores de los célculos realizados en promedios moviles con
diferentes periodos. Por otro lado, es importante mencionar que los valores del EPAM y el EPAM
MEJORADO estan alrededor del 20%, lo que indica que el modelo de prevision de la demanda
tiene un buen ajuste a los datos reales presentados. A continuacidn, se presentan las previsiones de
la demanda mediante suavizado exponencial del producto tipo A, con el alfa optimizado mediante

SOLVER de Excel.

[lustracion 13. Suavizado exponencial ABS 0027.

SUAVIZADO EXPONENCIAL
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e DATOS s SUAVIZADO

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Ver anexo 5.
Para obtener el suavizado exponencial, se utilizé6 como dato para la prevision del periodo anterior

las ventas del mes de enero del 2021 con un valor de 867 unidades, luego, se realizé la optimizacion

del alfa de acuerdo al valor minimo de la sumatoria de los 4 errores mencionados.
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Tabla 7. Suavizado Exponencial ABS 0027.

ALFA DAM ECM EPAM i SUMA TOTAL
MEJORADO
0,2736 127,083 | 25545,500 21% 20% 25673,270

Fuente: Elaboracion propia (2023).
Ver anexo 5.

Se determino que el EPAM y el EPAM MEJORADO estan alrededor del 20%, por lo que un alfa

de 0,2736 significa que las previsiones de la demanda tienen un buen ajuste a los datos reales.

A continuacion, se muestran los célculos para el producto tipo A con respecto al modelo de

prevision de la demanda de minimos cuadrados, correspondiente tanto al 2021 como al 2022.
[lustracion 14. Minimos cuadrados ABS 0027.

MINIMOS CUADRADOS

y =-4,3139x + 707,76

1200 R2=0,0352

1000

800

600

400

200

0
o o o o o o ™ 1 o = N NN NN NN N NN NN
W(?WW'F‘Y(T“S'T‘NNWN(?‘Y‘T“T“T‘(F‘SG‘T‘WN
v 9 = = > c T 2 8 O v 9 = = > c T 4 = '
cOJ‘“-QNJ-ZUD%BS'—EC@‘“-Qm:2m885.2
QJM—ENE-—\ mm c w‘o—EfUEv—‘ mm c o

Fuente: Elaboracion propia (2023).
Ver anexo 6.
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Se observa que este producto tiene una linea decreciente de tendencia (y = —4,3139x +

707,76), por lo que se asume que las ventas generales de este producto han empezado a disminuir,

esto puede deberse a varios factores como competencia, precios, entre otros. Se puede observar

que las unidades vendidas por mes son muy variables.

Tabla 8. Errores Minimo Cuadrados ABS 0027.

EPAM SUMA
DAM ECM EPAM
MEJORADO| TOTAL
123,396 24 452,352 22% 19% 24 576,150
Fuente: Elaboracion propia (2023).
Ver anexo 6.

Después de analisis de los 4 errores, se obtiene que el EPAM de este producto es 22%, lo cual es

es un buen porcentaje al tratarse de un producto de alta rotacion. de igual manera se obtuvo R?

(0,0352) lo que significa que tiene un ajuste malo.
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Producto tipo B: QUI 0090

En los datos del producto tipo B, se obtuvo como resultado una mediana (76), mediante el box plot
en la ilustracion 9 se determind que hay solamente un dato atipico el cual fue reemplazado por el
valor de la mediana, ademas, se calculo el coeficiente de asimetria (0,072), al ser mayor a 0 este

valor, se utilizé los 5 periodos en el promedio movil y se compar6 con periodos de 3, 7y 9.

[lustracion 15. Promedio Movil QUI 0090.
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Fuente: Elaboracion propia (2023).

Ver anexo 7.

Se observa en la ilustracioén 15 que las previsiones de la demanda realizadas mediante promedios
moviles con N = 9 periodos disminuyen la variabilidad en las previsiones y no absorben las
fluctuaciones de las ventas, tanto en picos altos como en periodos valle. Al considerar 9 periodos

para la prevision de la demanda, los efectos de los cambios no se reflejan en los siguientes meses.
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Tabla 9: Cuadro comparativo QUI 0090.

DAM ECM EPAM A SUMA TOTAL
MEJORADO
N=3 22,79 | 743,76 38% 32% 767,25
N=5 20,08 | 62555 31% 29% 646,23
N=7 17,98 | 544,83 26% 25% 563,33
N= 17,89 | 534,28 27% 25% 552,69

Fuente: Elaboracion propia (2023).

En la tabla 9, sepresentan los errores obtenidos al calcular los promedios moviles con diferentes

periodos. Al analizar la sumatoria de los errores, se observa que el menor valor se obtiene

utilizando N = 9 periodos. Esto sugiere que este periodo proporciona una estimacién mas precisa

de la demanda. Ademas, es relevante destacar que tanto el EPAM como el EPAM Mejorado se

sitian alrededor del 26%. Este resultado indica que el modelo de prevision de la demanda utilizado

muestra un buen ajuste a los datos reales presentados. Se puede concluir que el modelo de prevision

es capaz de proporcionar estimaciones confiables y utiles para la toma de decisiones en relacion a

la demanda.
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[lustracion 16. Suavizado exponencial QUI 0090.

SUAVIZADO EXPONENCIAL
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Fuente: Elaboracion propia (2023).
Ver anexo 8.

Para obtener el suavizado exponencial se utilizaron los datos historicos del afio 2021 y 2022, se
realiza la optimizacion de alfa de acuerdo al valor minimo de la sumatoria de los 4 errores

mencionados. En la siguiente tabla se muestra el valor de alfa con los 4 errores.

Tabla 10. Suavizado Exponencial QUI 0090.

ALFA DAM ECM EPAM s SUMA TOTAL
MEJORADO
0,0324 h e 457,124 27% 21% 473,338

Fuente: Elaboracion propia (2023).
Ver anexo 8.

En el cuadro de los errores, se determin6 que el EPAM y EPAM MEJORADO 23%, con un alfa

de 0,0324, esto significa que tiene un buen ajuste.
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[lustracion 17. Minimos cuadrados QUI 0090.
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Ver anexo 9.

Se observa que este producto tiene una linea creciente de tendencia (y
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Fuente: Elaboracion propia (2023).

supero las expectativas de calidad, precios y promociones.

Tabla 11. Errores Minimo Cuadrados QUI 0090.

abr-22
may-22

jun-22
jul-22
ago-22
sept-22

y =0,5443x + 66,112
R*=0,0324

oct-22
nov-22

dic-22

0,5443 x + 66,112),

se asume que las ventas de este producto han incrementado, esto puede ser debido a que el producto

EPAM SUMA
DAM ECM EPAM
c MEJORADO TOTAL
15,885 423,711 27% 22% 440,083
Fuente: Elaboracion propia (2023).
Ver anexo 9.
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Al analizar los 4 errores se pudo determinar que el EPAM de este producto es 27%, lo cual es un
valor aceptable y significa que el modelo de prevision de la demanda esta ajustandose a los datos

reales, su R? (0,0324) lo cual significa que este modelo también tiene un ajuste malo.

Producto tipo C: DIS 0377

En el analisis de los datos del producto tipo C, se observa en la ilustraciéon 11 la presencia de datos
atipicos durante los meses de agosto y septiembre de 2021. Estos meses se caracterizaron por una
promocion por retorno a clases que generd un notable aumento en las ventas de este producto, a
pesar de su baja rotacion habitual. Con el fin de mantener la integridad de los analisis estadisticos,
mejorar la precision del modelo y reducir posibles errores y anomalias, se optd por eliminar los
datos atipicos en el estudio. Utilizando el box plot de la ilustracion 11, se identificaron dos datos
atipicos en la distribucion de los datos del producto tipo C. Estos valores no fueron reemplazados
por la mediana debido a que sus magnitudes eran muy pequeias. Ademas, al calcular el coeficiente
de asimetria y obtener un valor mayor a 0 (0,066), se decidi6 utilizar un promedio moévil con 5
periodos. Adicionalmente, se compararon los diferentes valores de periodos, como 3, 7y 9, para

evaluar su impacto en el analisis.

A continuacion, se presenta la ilustracion de los promedios modviles con un valor de N = 9, el
cual demostr6 un mejor ajuste en términos de la suma de los cuatro errores propuestos. Esta
eleccion del valor de N se respalda en el analisis del coeficiente de asimetria y contribuye a una

interpretacion mas precisa de los datos del producto tipo C en el estudio realizado.
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[lustracion 18. Promedio Movil DIS 0377.
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Fuente: Elaboracion propia (2023).
Ver anexo 10.

Se observa que las previsiones de la demanda realizadas mediante promedios moviles con los
nueve periodos disminuyen la variabilidad en las previsiones y no absorben las fluctuaciones de
las ventas, tanto en picos altos como en periodos valle. Al considerar 9 periodos para la prevision

de la demanda, los efectos de los cambios no se reflejan en los meses siguientes.

Tabla 12. Cuadro comparativo DIS 0377.

DAM ECM EPAM e SUMA TOTAL
MEJORADO
N=3 1,38 4,38 28% 87% 6,90
N=5 1,35 4,29 23% 162% 7,50
N=7 1,54 4,60 30% 173% 8,16
N= 1,04 12k 21% 109% 3,67

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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Ver anexo 10.

Una vez realizados los promedios moviles simples con diferentes valores de N, se realizé un cuadro
comparativo obteniendo como el mejor resultado a N =9 periodos como la mejor opcion, en cuanto
al EPAM, que mide el error con respecto a las ventas reales, presenta un valor del 21%, por otro
lado, la medicion del EPAM MEJORADO, que mide el error con respecto a la prevision de la

demanda, presenta un valor del 109%, lo cual significa que no existe ajuste.

[lustracion 19. Suavizado exponencial DIS 0377.

SUAVIZADO EXPONENCIAL
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Fuente: Elaboracion propia (2023).

Ver anexo 11.

Tabla 13. Suavizado Exponencial DIS 0377.

ALFA DAM ECM EPAM sl SUMA TOTAL
MEJORADO
0,353 0,481 0,581 15% 28% 1,491

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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Ver anexo 11.

Se determind que en el suavizado exponencial, el EPAM y EPAM mejorado estan alrededor del

20%, con un alfa de 0,353, lo cual significa que su ajuste es bueno.

[lustracion 20. Minimos cuadrados DIS 0377.

MINIMOS CUADRADOS

2,5
2
1,5
1
0,5
0

- -

Y

v Q9

c Q

Q Y

Ver anexo 12.

Se observa que este producto tiene una linea de tendencia al alza

ventas generales han crecido.
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Fuente: Elaboracion propia (2023).

Tabla 14. Errores Minimo Cuadrados DIS 0377.

y =0,03x
R?=0,089

oct-22

nov-22
dic-22

(y = 0,03 x), se asume que las

DAM ECM EPAM il o
MEJORADO| TOTAL
0,419 0,672 25% 4% 1,383

Fuente: Elaboracion propia (2023).




Ver anexo 12.

Después del analisis de los 4 errores, se obtiene que el EPAM tiene un valor del 25% y el EPAM
MEJORADO un valor del 4%, se obtuvo de igual manera el R? (0,089) lo que significa que tiene

un ajuste malo.

2.3 Modelo de gestion y control de inventarios.

2.3.1 Inventario

El inventario es una parte fundamental de la gestion de la cadena de suministro y la planificacion
de la produccion, permitiendo a las empresas equilibrar el costo de mantener el inventario con la
capacidad de satisfacer la demanda del cliente. Asimismo, el inventario funciona como un
amortiguador entre la oferta y la demanda, y su gestion involucra el monitoreo constante de las
existencias, el control del tamafio de los lotes de produccion o compra, el seguimiento de los
movimientos de inventario y el uso de herramientas de prondstico para planificar las compras o

produccion futuras (Krajewski, 2015).

2.3.2 Gestion de inventario

La gestion del inventario es un proceso vital en la planificacion de produccion y la gestion de la
cadena de suministro. Segin Stevenson (2018), la gestion del inventario implica la toma de
decisiones para determinar la cantidad de inventario necesaria y cuando se deben realizar los
pedidos, para garantizar que la empresa tenga suficiente inventario para satisfacer la demanda del
cliente sin incurrir en costos excesivos. Ademas, la gestion del inventario implica la identificacion
del tamafio adecuado del lote de produccion o de compra, el seguimiento del inventario y la

implementacion de sistemas de control para evitar la falta o el exceso de stock (Stevenson, 2017).

La gestion del inventario también implica considerar los costos asociados a los mismos, tales como
el costo de almacenamiento, el costo de los productos, el costo de los faltantes de stock y el costo
de los excesos de stock. La gestion eficiente del inventario puede ser una fuente importante de

ventaja competitiva, debido a que puede mejorar la eficiencia en el proceso de produccion,
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disminuir los costos de almacenamiento y mejorar la satisfaccion del cliente al tener suficientes

existencias para satisfacer su demanda (Jacobs, 2015).

2.3.3 Cantidad economica de pedido (EOQ)

Es una herramienta muy utilizada en la gestion del inventario que permite determinar la cantidad
optima de inventario a pedir en un momento determinado. Segun la teoria en la que se basa, los
costos de almacenamiento y los costos de preparacion de la orden son inversamente
proporcionales, por lo que existe un punto en el que la suma de ambos costos es minima. Ademas,
el EOQ también ayuda a determinar el punto de reorden para evitar la falta de inventario. Esta
herramienta es muy util para mejorar la eficiencia en la gestion del inventario y reducir los costos
de almacenamiento, lo que puede mejorar la satisfaccion del cliente al contar con suficiente
inventario para atender su demanda.

Para calcular el EOQ, se utiliza la férmula que incluye la demanda anual, el costo de preparacion

del pedido y el costo de mantener el inventario por unidad y por afio (Chase, 2014).

EOQ = V(2DS/H)

Donde:

D = Demanda anual (cantidad de productos disponibles por afio)

S = Costo de preparacion del pedido

H = Costo de mantener el inventario por unidad y por afo (costo general de mantenimiento de
inventario)

Se procedid con el calculo del EOQ para cada uno de los tres items seleccionados para el analisis.

Los resultados se presentan a continuacion:
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Tabla 15. EOQ.

PRODUCTO| D(UNI) S H EOQ=V(2DS/H)
ABS0027 8383 S 2,08|S 7,72 67,12614282
QUI0090 1010 S 2,04 S 7,72 23,07415484
DIS0377 7 S 203 |S 7,72 1,918580155

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Dentro de los tres items analizados, se encuentra uno de alta rotacion, uno de media rotacion y uno

de baja rotacion. A partir de esta clasificacion, se calculo la demanda anual de cada producto, asi

como los costos asociados a la preparacion de pedidos y al mantenimiento del inventario por

unidad. Utilizando esta informacion, se procedio6 al desarrollo de la formula y se determind el valor

del EOQ (Cantidad Econémica de Pedido). Se considerd necesario tener en cuenta los supuestos

necesarios para que el EOQ funcione correctamente y asi obtener valores realistas:

Demanda constante: EIl EOQ asume que la demanda de un articulo o producto es constante
y uniforme durante el periodo de tiempo considerado. No tiene en cuenta variaciones
significativas en la demanda a lo largo del tiempo.

Sin descuentos por cantidad: E1 EOQ supone que no hay descuentos por volumen o que los
costos unitarios del articulo no varian con la cantidad ordenada. Esto implica que el costo
unitario de adquisicion se mantiene constante, independientemente de la cantidad pedida.

Tiempo de entrega constante: E1 EOQ asume que el tiempo de entrega de los pedidos es
constante y predecible. No se consideran retrasos ni variabilidad en los tiempos de entrega.
Sin escasez de inventario: El EOQ no tiene en cuenta situaciones de escasez de inventario.
Supone que siempre se puede satisfacer la demanda, es decir, no hay costos asociados a la
falta de existencias.

Costos constantes: EI EOQ supone que los costos de pedido, costos de almacenamiento y

costos de adquisicidon se mantienen constantes y no varian en funcion de la cantidad pedida.
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2.3.4 Costos de preparacion

Son los gastos involucrados en la realizacion de un pedido, incluyendo la preparacion de
documentos, verificacion de inventarios y la realizacion del pedido a los proveedores. Son costos
fijos que se mantienen constantes sin importar el tamafio del pedido. La reduccion de los costos de
preparacion puede mejorar significativamente la eficiencia en la gestion del inventario y reducir
los costos totales. Esto se logra encontrando la cantidad economica de pedido (EOQ, por sus siglas
en inglés) que minimiza la suma de los costos de mantenimiento del inventario y los costos de
preparacion de los pedidos. Esta cantidad 6ptima de pedidos es importante para la gestion eficiente
del inventario (Stevenson, 2017).

Para determinar el costo de preparacion de pedido de cada uno de los tres items se considero, el
costo de oficina para recibir y colocar el pedido, evaluando el costo por minuto de la actividad en
base al sueldo del trabajador. Después se procedio a la obtencion del costo de picking que se
determino por el costo de cada minuto que el trabajador se demora en seleccionar el producto y
extraerlo de la bodega. Como costo final, se obtuvo el costo de verificacion de entrega en el cual
de igual forma que los costos anteriores se evalaa el costo por minuto de verificar que cada item
es entregado de manera correcta y sin ningun tipo de fallas o contratiempos. Con todos estos datos
se obtiene el costo final de preparacion de pedido que servird para analizar el EOQ de cada item

seleccionado.
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Tabla 16. Costo de preparacion ABS 0027.

COSTO DE PREPARACION DEL PEDIDO (S)

COSTOS DE OFICINA
PARA COLOCARY
RECIBIR UN PEDIDO
(15MIN)

0,625

COSTOS DE PICKING
(25MIN)

1,04

COSTOS DE
VERIFICACION DE
ENTREGA (10MIN)

0,41

VALOR TOTAL:

$

2,08

N NOO WP

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Tabla 17. Costo de preparacion QUI 0090.

COSTO DE PREPARACION DEL PEDIDO (S)

COSTOS DE OFICINA
PARA COLOCAR Y
RECIBIR UN PEDIDO
(12 MIN)

0,5

COSTOS DE PICKING
(22MIN)

0,91

COSTOS DE
VERIFICACION DE
ENTREGA (15MIN)

0,625

VALOR TOTAL:

$

2,04

cowoo-CpP

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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Tabla 18. Costo de preparacion DIS 0377.

COSTO DE PREPARACION DEL PEDIDO (S)

COSTOS DE OFICINA
PARA COLOCAR Y
RECIBIR UN PEDIDO
(16 MIN)

0,66

COSTOS DE PICKING

1,04
(25 MIN)

COSTOS DE
VERIFICACION DE 0,33
ENTREGA (8MIN)

N NWwWwWow - 0O

VALOR TOTAL: S 2,03

Fuente: Elaboracion propia (2023).

El costo de preparacion de pedido de cada item se analizd a partir de un sueldo base de los
trabajadores de $600,00. Con este valor se obtuvo el costo por minuto relacionado a cada actividad
detallada en las tablas anteriores y luego de la suma de las distintas actividades se obtuvo el valor

total.

2.3.5 Costos de almacenamiento
Los costos de almacenamiento son aquellos que se incurren para conservar los inventarios en un
lugar determinado, incluyendo el costo del espacio, los servicios publicos, los seguros, los salarios

del personal encargado del almacenamiento y otros costos indirectos (Slosse, 2020).
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Tabla 19: Costo de almacenamiento.

COSTOS DE ALMACENAMIENTO S MENSUAL| $ ANUAL
ALQUILER DEL ESPACIO DEL INMUEBLE S 1.500 | $ 18.000
DEPRECIACION DE ACTIVOS DE BODEGA S 400 | S 4.800
MANTENIMIENTO DE EQUIPO E INSTALACIONES | S 40 | S 480
SEGUROS INVENTARIOS S 40 | S 480
NOMINA PERSONAL BODEGA Y REPARTIDOR S 1.500 | $ 18.000
COSTOS ADMINISTRATIVOS, FREELANCE, 2 S -
COSTO DE OPORTUNIDAD O CAPITAL S 535 (S 6.418
TOTAL MENSUAL $ 4.015
TOTAL ANUAL S 48.178

COSTO DE MANTENER EL INVENTARIO
ANUAL

S 48.178,00

COSTO DE MANTENER EL
INVENTARIO POR UNIDAD (H)

S 7,72

Fuente: Elaboracion propia (2023).

2.3.6 Demanda anual

La demanda anual es un término utilizado en la gestion de inventarios para describir la cantidad
de productos que se espera vender en un afio determinado. Es esencial conocer la demanda anual
para garantizar que se tenga suficiente inventario para satisfacer la demanda del cliente sin incurrir
en costos de almacenamiento innecesarios. La demanda anual es un factor clave en la prediccion
de la demanda futura y en la toma de decisiones estratégicas sobre la produccion y gestion del

inventario (Michael, 2015).
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Tabla 20. Demanda anual.

DEMANDA ANUAL (D)
ABS0027 8 383
QUI0090 1010
DIS0377 7

Fuente: Elaboracion propia (2023).

2.3.7 Punto de reorden (ROP)

Se define como el nivel minimo de inventario que se debe mantener para realizar un nuevo pedido

y asi evitar la falta de stock para satisfacer la demanda del cliente. Para calcularlo, se deben

considerar aspectos como la demanda diaria, el tiempo de entrega del proveedor y el nivel de

inventario de seguridad. Es fundamental mantener un ROP adecuado para garantizar la eficiencia

en la gestion del inventario y evitar costos innecesarios de almacenamiento o pérdida de ventas

debido a la falta de existencias (Stevenson, 2017).

ROP=d * TE

ROP es igual a la multiplicacion de la demanda diaria por el tiempo de entrega de una nueva orden

(cuanto se demora el proveedor en entregar un producto).
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Tabla 21. ROP.

PRODUCTO d TE ROP=d*TE
ABS0027 1,94 8 15,52

QUI0090 0,23 8 1,84

DIS0377 0,001 8 0,008

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Para determinar el punto de reorden de cada item, se obtuvo la demanda diaria de cada producto y
se lo multiplico por el tiempo de entrega promedio, por parte de los proveedores el tiempo de

duracion es de 8 dias en los tres productos analizados.

2.3.8 Stocks de seguridad

El stock de seguridad es una cantidad de inventario adicional que se mantiene para prevenir las
consecuencias negativas de la variabilidad en la demanda y los tiempos de entrega inciertos. Es
importante mantener un nivel adecuado de stock de seguridad para satisfacer las demandas de los

clientes y evitar costos adicionales, como la produccion de pedidos urgentes o el envio expreso

(Chopra, 2019).

SS = Zo
dLT
Tabla 22. Stock de seguridad.

Desv. Demanda N. SERVICIO Z SS
10,89169924 A 95%| 1,64485363 17,915251
1,649339734 B 90%| 1,28155157 2,113713918
0,082970223 C 85%| 1,03643339 0,08599311

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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El stock de seguridad se calcula a partir del nimero de desviaciones que existen a partir del nivel
de servicio determinado, este se evaluod a partir del nivel de rotacion teniendo el mayor nivel de

servicio el item de alta rotacion.

2.4 Conclusion:

En el presente capitulo se pudo determinar la gestion y control de inventarios en donde se utilizo
la metodologia de clasificacion ABC, la cual permitio clasificar 595 productos que ha distribuido
la empresa en los dos ultimos afios. Dentro de esta clasificacion se tomo en cuenta 3 productos
principales; el producto ABS 0027 que pertenece a una rotacion alta, el producto QUI 0090 que
pertenece a una rotaciéon media y el producto DIS 0377 que pertenece a una rotacioén baja. Para
aplicar herramienta se tomaron en cuenta variables como el numero de unidades vendidas, precio
unitario y el valor total. Se tom6 en cuenta los modelos de la prevision de la demanda, para
demostrar el comportamiento de cada uno de los productos dentro del mercado y respecto a sus
ventas. Se observo que los tres productos tienen un comportamiento distinto en las diferentes
épocas de cada afio y se pudo concluir que los picos altos y bajos de ventas se pudieron haber
producido por la pandemia COVID-19 o promociones del mismo, incrementando ventas y con una
tendencia estable en los tres.

En el analisis de los datos y promedio mévil se pudo demostrar las estimaciones mas estables de
la demanda de los productos analizados. Dando como resultado informacion importante sobre la
gestion de inventario que actualmente la empresa tiene y sobre la optimizacion de la toma de
decisiones que tiene la empresa acerca de sus ventas. En la planificacion empresarial, la prevision
de la demanda es un proceso fundamental que consiste en estimar la cantidad de productos o
servicios que los consumidores desearan adquirir en el futuro. Para llevar a cabo esta estimacion,
se deben considerar aspectos como el comportamiento del consumidor, las tendencias del mercado,
la situacidon econdmica y la competencia. Como punto final se realizd6 un modelo de gestion de
inventarios, que inicio por la determinacion de la cantidad econdémica de pedido (EOQ), en donde
analizamos a partir de la demanda anual, los costos de preparacion y el costo de mantener el
inventario por unidad y por afo. A partir de esto se determind el punto de reorden con los datos de

la demanda diaria y el tiempo de entrega de proveedores, para finalizar con la obtencion del stock
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de seguridad necesario para que la bodega de la empresa tenga un correcto funcionamiento y se

evite cualquier tipo de pérdida o demora en la entrega de pedidos.

51



CAPITULO III

PLAN DE MEJORA PARA LA PREPARACION DE PEDIDOS Y
GESTION DE PROVEEDORES

3.1. Implementacion de 5S

3.1.1 Las 5s

Las cinco "S" es una herramienta utilizada por Lean Manufacturing para respaldar el proceso de

mejora continua, conocido como Kaizen. Su objetivo principal es fomentar un cambio en la actitud

de los empleados hacia la gestion de su trabajo. Estas practicas buscan reforzar los siguientes

valores:

Tabla 23. Tabla de 5s.

Seiri (clasificar):

Seiton (organizar):

Seiso (limpiar):

Seiketsu

(estandarizacién):

Shitsuke (disciplina):

Consiste en distinguir entre elementos que sonrequeridos
y aquellos que no lo sonen el entorno

laboral.

Implica disponer de manera sistematica los elementos
necesarios que han sido clasificados.

Fomentar una cultura de limpieza constante en el lugar de
trabajo.

Establecer practicas estandarizadas para mantener el
orden y la limpieza, y aplicar de manera continua los

principios anteriores.

Superar la resistencia al cambio y convertir las buenas

practicas en un hébito arraigado.

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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A continuacion, se explicara el contenido practico de cada uno de los valores:

Clasificar (Seiri): Consiste en retirar de la estacion de trabajo todos los elementos
innecesarios y ubicarlos en otro lugar. Esto permite liberar espacio, reducir tiempos de
acceso, mejorar el control visual de stocks y evitar la pérdida de productos.

Ordenar (Seiton): Consiste en organizar los elementos necesarios de manera que sean
facilmente accesibles y se mantengan en su lugar. Esto facilita el acceso rapido a los
elementos, mejora la identificacidon visual de partes y sistemas, y contribuye al control de
limpieza.

Limpiar (Seiso): Consiste en eliminar el polvo y la suciedad de todos los elementos de la
fabrica. La limpieza no solo se enfoca en eliminar la suciedad, sino también en buscar
fuentes de contaminacion y eliminar sus causas. Esto reduce el riesgo de accidentes, mejora
el bienestar del personal y aumenta la vida util del equipo.

Estandarizar (Seiketsu): Busca mantener el estado de limpieza y organizacion logrado
mediante los principios anteriores. Esto se puede lograr mediante fotografias del sitio de
trabajo en condiciones Optimas, procedimientos documentados y normas especificas. La
estandarizacion ayuda a mantener las buenas practicas, mejorar el bienestar del personal y
evitar errores en la limpieza.

Disciplinar (Shitsuke): Implica evitar romper los procedimientos establecidos y mantener
la disciplina y el cumplimiento de las normas. La disciplina es esencial para aprovechar los
beneficios de los principios anteriores y se logra mediante el control periddico, el
autocontrol de los empleados y el respeto por las normas establecidas. Esto crea una cultura
de cuidado de los recursos, mejora la moral en el trabajo y garantiza una mayor satisfaccion

del cliente (Ashraf, 2020).

La estrategia de las cinco "S" busca mejorar el ambiente de trabajo, reducir pérdidas, incrementar

la vida util de los equipos, mejorar la estandarizacion y la disciplina, utilizar elementos visuales,

conservar el sitio de trabajo, facilitar programas de mejora continua. Las cinco "S" establecen

metas especificas que incluyen:

Mejorar el ambiente de trabajo al eliminar el desorden, la falta de aseo, las fugas y la

contaminacion.
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* Reducir las pérdidas debido al incumplimiento de las especificaciones de calidad y los
tiempos de respuesta.

* Incrementar la vida 1til de los equipos mediante una inspeccion constante por parte del
operador.

* Mejorar la estandarizacion y la disciplina en el cumplimiento de los estandares,
permitiendo que el personal participe en la elaboracion de procedimientos de limpieza,
lubricacién y ajuste.

» Utilizar elementos visuales como tarjetas y tableros para mantener ordenados los elementos
y herramientas del proceso productivo.

* Conservar el sitio de trabajo a través de controles periddicos sobre las acciones de
mantenimiento de las mejoras.

* Facilitar programas de mejora continua como Kaizen, produccion justo a tiempo, control
total de calidad y mantenimiento productivo total.

* Disminuir las causas potenciales de accidentes y aumentar la conciencia de cuidado y

conservacion de los equipos y recursos de la compaiiia (Bonilla, 2020).

3.1.2 Propuesta de implementacion de las 5S en UNILIMPIO

Se realiz6 una propuesta para implementar las 5S en UNILIMPIO en el cuarto de productos
complementarios, con tres objetivos principales en mente: optimizar el espacio, mejorar la
eficiencia y mantener el orden y la limpieza. Sin embargo, se decidi6 implementar Uinicamente las
tres primeras "S" debido a que la estandarizacion y la disciplina requieren de una cultura
organizacional solida que necesita ser supervisada para garantizar su cumplimiento en el largo

plazo.

Se selecciond el cuarto de productos complementarios para la implementacion de las 5S, debido a
que se identifico un alto nivel de desorden y desorganizacion en dicho espacio. Los estantes
carecian de una adecuada sefializacion, lo cual dificulta la ubicacion y seleccion de los productos,
generando demoras en la preparacion y entrega de los pedidos. La implementacion de las 5S en

esta drea optimizara la organizacion, mejorar la eficiencia en el manejo de inventario y agilizar el
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proceso de preparacion de pedidos, garantizando asi una entrega mas rapida y precisa a nuestros

clientes. Se evidencia el estado actual de la empresa en la imagen.

[lustracion 21. Evidencia departamento de productos complementarios.

Fuente: UNILIMPIO (2023).

Desarrollo de la propuesta para UNILIMPIO:

La implementacion de las tres primeras "S" (clasificar, ordenar y limpiar) en el cuarto de
productos complementarios tiene como objetivo generar una serie de mejoras concretas en el
entorno de trabajo. A continuacion, se explica como cada objetivo se relaciona con las tres "S"

propuestas:
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(QUE
DETALLE VAS
HACER?
Clasificar
1'S
2'S Ordenar
3’S Limpiar

Tabla 24. Propuesta implementacion de las 3’s.

(,COMO LO VAS HACER?

Se identificardn y se eliminaran
los desperdicios existentes en el
estante de productos

complementarios.

Se localizaran los lugares
especificos para cada producto,
estos seran organizados en tres
categorias: Alta Rotacion, Media

Rotacion y Baja Rotacion.

Se realizard una limpieza al
estante y a cada producto con el
objetivo de que estén en un buen
estadlo y conservar las

condiciones de almacenamiento.

.DONDE LO VAS
HACER?

Cuarto de productos

complementarios.

Cuarto de productos

complementarios.

Cuarto de productos

complementarios.

PORQUE LO VAS HACER?

Se identific6 que no existe un

lugar especifico para cada
producto y para los diferentes

objetos dentro de la bodega.

Se observO que para el
despachador era dificil encontrar
los productos porque todo estaba

desorganizado.

Se pudo ver que al no estar
organizados los productos habia
cajas en el piso llenas de polvo al
igual que en los estantes. Esto
genera un mal ambiente de
almacenamiento para los

productos.

Fuente: Elaboracion propia (2023).

(CUANDO LO VAS
HACER?

De manera inmediata

(Al inicio del estudio)

Después de clasificar los
desperdicios del lugar y de
ser organizados en las tres
categorias.

(Dos semanas después de
clasificar los productos)
Al tener clasificados y
ordenados  todos  los
productos se limpiara el
estante para ser colocados
ahi.

(Tres semanas después de
tener la clasificacion de los

productos)

QUIEN
LO VA A
HACER?

Supervisor

de Bodega.

Supervisor

de Bodega.

Supervisor

de Bodega.
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Optimizar el espacio: Después de una evaluacion del cuarto de productos complementarios, se
identificdé que no hay un lugar especifico para cada tipo de producto. Esta falta de orden y
clasificacion dificulta la eficiencia en el manejo y busqueda de los articulos. Al implementar la
primera "S", "Seiri" o clasificar, se eliminaran los productos dafiados, caducados, de baja demanda
y los productos que no pertenecen a esta seccion como cafeteria, microondas, alimentos. Esto no
solo optimizara el espacio, sino que también contribuird a mantener un inventario mas limpio y

actualizado. El encargado de supervisar y liderar esta implementacion serd el supervisor de bodega.

Mejorar la eficiencia: Tras realizar una observacion detallada, se identificd que el despachador
del cuarto de productos complementarios enfrentaba dificultades para encontrar rapidamente los
productos solicitados. Esta situacion afectaba la eficiencia en los procesos de preparacion de
pedidos y atencion al cliente. Para abordar este problema, se propone implementar la segunda "S"
del Lean Manufacturing, "Seiton" u ordenar, con el objetivo de mejorar la eficiencia en el cuarto
de productos complementarios. La implementacion de "Seiton" implica establecer un sistema de
ubicacion loégico y consistente para los productos en el cuarto. Para lograr esto, se propone
organizar los productos en tres categorias: 1) productos de alta rotacion (tipo A), i1) productos de
media rotacion (tipo B) y iii) productos de baja rotacion (tipo C). La clasificacion de los productos
en estas categorias permitira asignarles una ubicacion clara y definida en el cuarto. Los productos
de alta rotacion, que se venden o se utilizan con mayor frecuencia, se colocaran en areas mas
accesibles y de facil alcance para el despachador. Por otro lado, los productos de media y baja
rotacion se ubicaran en areas designadas especificas, evitando mezclarlos con los productos de alta
rotacion. Ademas, se utilizaran métodos visuales, como etiquetas o marcas, para indicar claramente
la ubicacion de cada producto en el estante. Al establecer este sistema de almacenamiento eficiente,
los empleados, incluido el despachador, podran localizar rapidamente los productos necesarios.
Esto agilizara los procesos de preparacion de pedidos y atencion al cliente, reduciendo los tiempos

de busqueda y minimizando la posibilidad de errores en la seleccion de productos.

Mantener el orden y la limpieza: Durante la evaluacion del cuarto de productos
complementarios, se visualizd que habia cajas en el piso, lo que dificultaba una correcta limpieza
del area. Esta situacion generaba un ambiente desordenado y obstaculiza el almacenamiento

adecuado de los productos. Por lo tanto, es crucial implementar la tercera "S" del Lean
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Manufacturing, "Seiso" o limpieza, con el objetivo de mantener el orden y la limpieza en el cuarto
de productos complementarios. La implementacién de "Seiso" implica establecer una rutina de
limpieza regular en el area. Esta rutina garantizara la eliminacion de polvo, suciedad y residuos
que puedan afectar la calidad de los productos o la imagen de UNILIMPIO. Ademas, la limpieza
regular también juega un papel importante en la identificacion temprana de problemas o defectos

en los productos, permitiendo tomar medidas correctivas de manera oportuna.

La implementacion de las tres primeras "S" del Lean Manufacturing en el cuarto de productos
complementarios de UNILIMPIO tiene como objetivo optimizar el espacio, mejorar la eficiencia
y mantener el orden y la limpieza. A través de la clasificacion de los productos, se eliminaran
aquellos que no son necesarios, liberando espacio y facilitando el manejo y almacenamiento
adecuado de los articulos. La organizacion de los productos en categorias segin su rotacion,
permitird una ubicacion logica y accesible, agilizando los procesos de busqueda y preparacion de
pedidos. Ademas, la implementacion de rutinas de limpieza regular contribuird a mantener un
entorno de trabajo limpio y seguro, minimizando la posibilidad de problemas o defectos en los

productos.

[lustracion 22. Propuesta 3'’s en bodega de productos complementarios 1.

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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[lustracion 23. Propuesta 3's en bodega de productos complementarios 2.

ll I TYER :"=-" "N

Fuente: Elaboracion propia (2023).

[lustracion 24. Propuesta 3'’s en bodega de productos complementarios 3.

Fuente: Elaboracion propia (2023).

59



En esta imagen, se puede apreciar una mejora en la organizacion del cuarto de productos
complementarios después de la implementacion de las 3S. Los productos han sido ordenados en

estantes, utilizando tres categorias principales: alta, media y baja rotacion.

La clasificacion basada en la rotacidon permite una gestion eficiente del inventario. Los productos
de alta rotacidn, que son los mas demandados y frecuentemente utilizados, se colocan en estantes
de facil acceso y cercanos al area de preparacion de pedidos que en este caso fueron las dos filas
de la mitad. Por otro lado, los productos de media y baja rotacion se ubican en los estantes restantes
(superior e inferior), estos son clasificados en base al peso y tamafio del producto de manera
estratégica, optimizando el espacio. Ademas, se propone realizar una limpieza exhaustiva de los
estantes, eliminando el polvo y cualquier tipo de residuo que pudiera afectar la calidad de los
productos, se propone también como una accion complementaria el traslado del microondas y la

cafetera a la zona de descanso ya existente en la empresa.

SKU:

Un SKU (Stock Keeping Unit) es un cddigo Unico que se utiliza en la gestion de inventario y en el
comercio minorista para identificar y rastrear un producto especifico.

Se utiliza para distinguir un producto individual dentro de un conjunto mas amplio de productos.
Por lo general, incluye informacion como el fabricante, el modelo, el color, el tamafio y otras
caracteristicas relevantes del producto. El objetivo principal de utilizar SKU es facilitar la gestion
de inventario, el seguimiento de ventas y la realizacion de informes.

Al asignar un SKU a cada producto, se simplifica la identificacion y el seguimiento de las
existencias, lo que facilita la reposicién de inventario, la realizacion de analisis de ventas y el
mantenimiento de registros precisos. Cada SKU debe ser tnico dentro de un sistema de inventario

dado, lo que evita confusiones y garantiza una gestion eficiente del inventario (Dijk, 1980).
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[lustracion 25. Propuesta SKU.

JABON LIQUIDO ANTI BACTERIAL, DR LEAN
MANZANA VALVULA 400 ML

QUI 0265

*QUI0265 *

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Se propone actualizar las etiquetas ya existentes en los estantes con el objetivo de que sean claras
y legibles, deben indicar codigo del producto, el nombre con su descripcion y se agregara el codigo
de barras para que sea mas facil el control del inventario. Esta informacion proporcionada por las

etiquetas facilita la tarea de encontrar y reponer los productos de manera rapida y precisa.

La propuesta planteada permite visualizar una mejora en la organizacion del cuarto de productos
complementarios. La clasificacion por categorias de rotacion, junto con la optimizacion del
espacio y la limpieza de los estantes, permite una gestion eficiente del inventario y un acceso
rapido a los productos. Asimismo, la actualizacion de las etiquetas en los estantes proporciona
informacion clara y precisa para facilitar la ubicacion y reposicion de los productos. Estas acciones
contribuyen a una mayor eficiencia en la entrega de pedidos y a un entorno de trabajo mas

ordenado y productivo.

Si bien la propuesta se centra en las tres primeras "S", se reconoce que la estandarizacion y la
disciplina son elementos esenciales que deben ser promovidos a través de una cultura
organizacional so6lida. Establecer procedimientos claros, capacitar a los empleados y realizar
auditorias periddicas son acciones clave para garantizar el cumplimiento y fomentar la mejora
continua. Al implementar estas mejoras, se espera que UNILIMPIO logre un cuarto de productos
complementarios mas eficiente y ordenado, lo que se traducird en beneficios como una mayor

agilidad en los procesos, una mejor atencion al cliente y una imagen positiva de la empresa.
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3.2. Propuesta para el layout.

El layout, o disposicion fisica de los elementos dentro de un espacio de trabajo, tiene como objetivo
principal optimizar la eficiencia y la productividad. Se refiere a la ubicacion fisica estratégica de
los recursos de transformacion, como las estaciones de trabajo, los equipos y los materiales, en
relacion con otros recursos dentro de la instalacion (Chase, Jacobs y Aquilano, 2019, p. 328).

En el caso de nuestra propuesta de layout, se han considerado los siguientes objetivos clave:

* Optimizacion del espacio: Se busca aprovechar al maximo el espacio disponible para
minimizar la congestion y el desorden.

» Eficiencia en las operaciones: El disefio de layout se enfoca en mejorar la eficiencia en las
operaciones diarias. Un flujo de trabajo eficiente reducira los tiempos de preparacion de
pedido.

* Seguridad y ergonomia: La seguridad y la ergonomia son consideraciones fundamentales
en la propuesta. Se debe ubicar los equipos y las estanterias de forma segura para minimizar
el riesgo de accidentes y lesiones.

» Experiencia del cliente: El disefio de layout se enfoca en crear un entorno ordenado y facil
de navegar. Esto facilitard la busqueda y seleccion de productos, lo que a su vez mejorara
la satisfaccion general del cliente y fomentard su fidelidad hacia la empresa.

* Adaptabilidad y escalabilidad: Esta propuesta también considera la adaptabilidad y
escalabilidad del espacio. A medida que la empresa crezca y cambie las necesidades, el

disefio flexible permitird ajustes y modificaciones sin interrupciones en las operaciones.

A continuacion, se muestra el layout actual de la empresa:
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[lustracion 26. Layout actual de la empresa.
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Fuente: Elaboracion propia (2023).

Se llevo a cabo un levantamiento del layout actual de UNILIMPIO, el cual se divide en varias
areas: administrativa, bodega de productos complementarios y bodega de productos con diferentes
niveles de rotacion (alta, media y baja). Los productos de alta rotacion se encuentran en los bloques
B.6 y B.3, mientras que los de media rotacion estan ubicados en los bloques B.1, B.2 y B.4. Por
otro lado, los productos de baja rotacioén se almacenan en el bloque B.5. Actualmente la bodega
tiene un solo nivel en los bloques B1, B2, B3, B4, B5 y solamente en el bloque B6 cuenta con un

estante de doble altura. La capacidad de almacenamiento actual de la bodega es de 135,18 m2.
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[lustracion 27. Propuesta de layout de la empresa.
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Fuente: Elaboracion propia (2023).

Se han implementado mejoras en el layout de UNILIMPIO, identificando que existe un amplio
espacio desaprovechado en la parte superior de la bodega. Para maximizar esta area adicional, se
sugiere la implementacion de estantes en los bloques B.2 y B.5, aprovechando al méximo el
espacio disponible en la empresa. Uno de los desafios que se han abordado es el desorden existente
entre los productos. Se ha trabajado en reorganizar las ubicaciones actuales de los productos de
alta, media y baja rotacion. Como resultado, se ha asignado el bloque B.4, B.2 y B.5 como areas
de alta rotacion, los bloques B.6 y B.3 como areas de media rotacion, y el bloque B.1 como area
de baja rotacion. Esta clasificacion segun la ubicacion y el tiempo de rotacidon permite una mejor
utilizacion del espacio y una mayor eficiencia en la gestion del inventario. La capacidad total de
almacenamiento aument6 45,77 m? equivalente al 33%, dando como resultado 180,95 m? de

almacenamiento total de la bodega.
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Estas mejoras en el layout contribuirdn a optimizar el flujo de trabajo, reducir el desorden y mejorar

la eficiencia operativa en UNILIMPIO. Ademads, permitirdn una mejor organizacion y ubicacion

de los productos en funcion de su rotacion, facilitando la identificacion y la reposicion de manera

mas rapida y precisa.

3.3. Propuesta de gestion de proveedores.

La gestion de proveedores es una actividad estratégica que involucra la identificacion, seleccion,

desarrollo y mantenimiento de relaciones solidas y mutuamente beneficiosas con los proveedores

de una organizacion. Su objetivo principal radica en garantizar el suministro oportuno de productos

o servicios de calidad, al mismo tiempo que se optimizan la eficiencia, la rentabilidad y el valor

para la organizacion (Porter, 2018).

Gestionar proveedores en una comercializadora de productos de limpieza es crucial por varias

razones:

Suministro confiable: Una gestion efectiva de proveedores asegura un suministro confiable
y constante de productos de limpieza. Esto garantiza que UNILIMPIO pueda satisfacer la
demanda de sus clientes de manera oportuna, evitando retrasos o interrupciones en la
cadena de suministro.

Calidad de los productos: La gestion de proveedores permite establecer criterios de calidad
y seleccionar proveedores que cumplan con los estandares necesarios. Esto asegura que los
productos de limpieza comercializados sean de alta calidad y cumplan con las expectativas
de los clientes.

Competitividad: Al gestionar proveedores de manera estratégica, es posible buscar
proveedores que ofrezcan precios competitivos y condiciones favorables. Esto ayuda a
UNILIMPIO a mantener precios competitivos en el mercado y maximizar su rentabilidad.
Innovaciéon y variedad: Una buena gestion de proveedores facilita la identificacion de
proveedores que ofrecen productos innovadores y una amplia variedad de opciones. Esto
permite a UNILIMPIO mantenerse actualizado con las Gltimas tendencias del mercado y

ofrecer a sus clientes una gama diversa de productos de limpieza.
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e Relaciones de colaboracion: La gestion de proveedores implica el desarrollo de relaciones
solidas y mutuamente beneficiosas. Esto fomenta la colaboracion, el intercambio de
conocimientos y la bisqueda conjunta de mejoras en términos de calidad, eficiencia y

desarrollo de nuevos productos.

Gestionar proveedores en una comercializadora de productos de limpieza es esencial para
garantizar un suministro confiable, mantener la calidad de los productos, ser competitivo en el
mercado, fomentar la innovacion y establecer relaciones de colaboracion que beneficien a ambas

partes involucradas.

3.3.1 Identificacion de nuevos proveedores y formato de evaluacion

El proceso de encontrar nuevos proveedores implica crear una lista de diferentes empresas que
comercialicen los productos de limpieza. En esta primera etapa de seleccidon, se aplican dos
criterios como filtro inicial: precio y confiabilidad de la empresa, con el objetivo de evitar incluir
proveedores que no cumplan con los requisitos de UNILIMPIO. Es recomendable contar con mas
de un proveedor para evitar problemas en caso de que el proveedor principal no cumpla con los
suministros acordados. Esto reduce el riesgo de quedarse sin stock y permite mantener el enfoque
en la preparacion de pedidos. La identificacion de nuevos proveedores se llevara a cabo dos veces
al afo, dependiendo de las necesidades de la empresa. En esta primera seleccion, se utilizard una
matriz de ponderaciones para identificar dos opciones de proveedores para cada linea de productos.
Se calificara a los proveedores segin dos parametros:

e Precio: Se analizard el precio de los proveedores en funcion del tipo de producto. Se
asignan pesos del 1 al 3 segiin la comparacion, siendo 1 el peso para el proveedor con el
precio mas alto y 3 el peso para el proveedor mas economico. Si el precio de dos
proveedores es igual, se les asignara el mismo ntimero.

e (Confiabilidad: Se asignard el valor 0, si el proveedor es inestable en la produccion de sus
insumos y no puede cumplir de manera constante con los requisitos de la comercializadora.

Se asignard el valor 1 si el proveedor es confiable y su negocio es estable.
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Para obtener la ponderacion total de cada proveedor por linea de productos, se aplicara la siguiente

formula:

PRECIO * CONFIABILIDAD

A continuacién, se muestra la aplicacion de la formula en la siguiente tabla:

Tabla 25. Matriz de seleccion de proveedores.

MATRIZ DE SELECCION DE PROVEEDORES
TIPO DE TOTAL
PRODUCTO PRECIO | CONFIABILIDAD PONDERACION

ABS0027

PROVEEDOR A 2 1 2

PROVEEDOR B 1 0 0
QUI0090

PROVEEDOR A 2 1 2

PROVEEDOR B 1 0 0
DIS0377

PROVEEDOR A 2 1 2

PROVEEDOR B 1 0 0

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Los proveedores con la puntuacion mas alta seran elegidos y ubicados en la matriz siguiente,

representando asi la aplicacion del primer filtro en la busqueda de posibles proveedores

alternativos para la comercializadora.
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Tabla 26. Matriz de proveedores alternos.

MATRIZ DE PROVEEDORES ALTERNOS
TIPO DE PROVEEDOR PROVEEDOR
PRODUCTO PRINCIPAL SECUNDARIO
ABS0027 PROVEEDOR 1 PROVEEDOR 2
QUI0090 PROVEEDOR 1 PROVEEDOR 2
DIS0377 PROVEEDOR 1 PROVEEDOR 2

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Una vez que se obtengan los resultados de los proveedores alternativos, se procedera a crear la
siguiente tabla (numero de la tabla de abajo) para evaluar a los proveedores principales y
alternativos de UNILIMPIO en relacion a cada tipo de producto. La relacion actual con cada
proveedor se basa Unicamente en la experiencia de 6rdenes previas. La tabla asignara valores a
cada criterio, representados en el recuadro de color celeste. Si un proveedor no cumple con el
criterio establecido, no se seleccionara el elemento correspondiente a ese criterio, otorgandole una
calificacion del 0% para dicho criterio. Es importante destacar que, debido a consideraciones de

confidencialidad, los nombres de los proveedores no se mencionan en este texto.
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Tabla 27. Matriz para evaluacion de proveedores.

CRITERIO PARA EVALUAR A LOS PROVEEDORES
NOMBRE ABS0027
. PESO .
PARAMETROS| o 0\ |CALIFICACION CRITERIOS PUNTAJE ASIGNADO | PUNTAJE ADQUIRIDO
0 UNIDADES COMPLETAS EN BASE A LO 0 0%
SOLICITADO
CALIDAD DEL ;
PRODUCTO 0%
20 CALIDAD DEL PRODUCTO 0 0%
TOTAL: 0%
PRECIO COMPETITIVO EN
15 COMPARACION DE OTROS 0 0%
PROVEEDORES
PRECIO 25% )
10 CREDITOS CONSIDERADOS FRENTE A | 30 - 60 DIAS 0 0%
LOS PARAMETROS CON LOS CLIENTES Y
LAS POLITICAS ESTABLECIDAS POR EL
0% PROCESO DE ADQUISICIONES CONTADO 0 0%
TOTAL: 0%
10 ESTABILIDAD DEL PROVEEDOR 0 0%
CALIDAD DEL o
PROVEEDOR b
10 SERVICIO AL CLIENTE 0 0%
TOTAL: 0%
MAYOR DEL
85 % DE LAS )
22 ENTREGAS A : 0%
TIEMPO
ENTRE EL
PLAZO DE ) 50% Y 85% )
ETREGA 25% 15 ENTREGA LA FECHA PACTADA el inlat 0 0%
S A TIEMPO
MENOS DEL
- 50% DE LAS 0 0%
ENTREGAS A
TIEMPO
TOTAL: 0%
VALORACION TOTAL DEL PROVEEDOR
0%
INTERPRETA CION
PROVEEDOR TIPO A / PROVEEDOR DE COMPRAS
0,
MAYOR AL 80% SNMEDIATAS
CALIFICACION ENTRE 50% Y 79% PROVEEDOR TIPO B/PROVEEDOR DE COMPRAS
RECURRENTES
PROVEEDOR TIPO C/ELIMINADO DE LA LISTA
0,
WENOR a0 DE PROVEEDORES

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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3.3.2 Parametros de evaluacion.

La consideracion de estos criterios juega un papel fundamental en la identificacion de los
proveedores mas sobresalientes. Es esencial comprender la relevancia de esta seleccion,
especialmente porque los proveedores tienen un efecto significativo en la productividad y la
calidad de la empresa, tanto de manera positiva como negativa. Reconocer esto es crucial para
tomar decisiones acertadas en cuanto a los proveedores de productos de limpieza en la

comercializadora.

Precio:

El peso ponderado para esta seccion sera del 25% del 100%.

Este es uno de los principales criterios establecidos por UNILIMPIO, ya que tener un presupuesto
definido para cada insumo implica considerar el precio como un factor clave. Si bien es cierto que
se espera una mayor calidad a un precio mas elevado, se buscardn precios razonables en
comparacion con el promedio del mercado. En el parametro de "precio", también se tendra en
cuenta el plazo de crédito, buscando siempre proveedores que ofrezcan las mejores condiciones
de pago. Cuanto mayor sea el periodo de financiamiento, mas facil sera para la empresa realizar
los pagos. Al completar la evaluacion, se seleccionara nicamente con la palabra “Si” la casilla
correspondiente al proveedor con el precio méas competitivo para el mismo tipo de producto. Para
los demas proveedores, esa casilla no se seleccionara. La casilla relacionada con el tipo de pago se
elegira segin las especificaciones del proveedor y se asignara la calificacion indicada en el

recuadro celeste.

Tabla 28. Matriz de evaluacion de precio.

PRECIO COMPETITIVO EN

15 COMPARACION DE OTROS 0 0%
PROVEEDORES
PRECIO 25% )
10 CREDITOS CONSIDERADOS FRENTE A | 30 - 60 DIAS 0 0%

LOS PARAMETROS CON LOS CLIENTES Y

LAS POLITICAS ESTABLECIDAS POR EL

0% PROCESO DE ADQUISICIONES CONTADO 0 0%

TOTAL: 0%

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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Calidad del producto:

El peso ponderado para esta seccion sera del 30% del 100%

Se realizard una evaluacion para determinar si los proveedores ofrecen productos de calidad que
se correspondan con el precio de venta. Esto implica que los productos deben cumplir con los
estandares de durabilidad establecidos. Para medir este criterio, se utilizaran dos indicadores por
proveedor y tipo de producto. Estos indicadores permitirdn recopilar informacion sobre la
conformidad de las unidades suministradas y la calidad general. A continuacion, se presentan las

formulas utilizadas para calcular estos indicadores:

] ] Numero de 6rdenes completas
Conformidad de unidades = — - x 100
Numero de 6rdenes generadas

Si este es igual o mayor al 95%, se podra acceder a marcar el item de “Unidades completas en base

a lo solicitado”.

] ] Numero de 6rdenes completas en buen estado
Conformidad de unidades = —~ - x 100
Numero de 6rdenes generadas

Asimismo, para que un proveedor sea considerado para la seleccion en el aspecto de "Calidad del
producto", debera contar con al menos un 90% de las 6rdenes registradas en buen estado. En caso
de que ninguno de los dos indicadores cumpla con los valores establecidos, las celdas

correspondientes no seran seleccionadas y se les asignara un valor del 0%.

Tabla 29. Matriz de evaluacion de calidad de producto.

10 UNIDADES COMPLETAS EN BASE A LO 0 0%
SOLICITADO
CALIDAD DEL o
PRODUCTO 30%
20 CALIDAD DEL PRODUCTO 0 0%
TOTAL: 0%

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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Plazo de entrega:

El peso ponderado para esta seccion sera del 30% del 100%

La puntualidad del proveedor en cumplir con los plazos acordados es de suma importancia, ya que
garantiza un flujo constante en la cadena de suministro. Teniendo en cuenta esta informacion, la
empresa podra planificar su inventario al conocer el tiempo de entrega de cada proveedor. Para
esta seleccion se generard el indicador de cumplimiento de 6rdenes, por cada proveedor y su tipo

de producto mediante la siguiente formula:

Cumplimiento de 6rdenes

_ Total de 6rdenes de compra recibidos en la fecha pactada

= 100
Total de 6rdenes recibidas x

Dependiendo de la cantidad de entregas realizadas a tiempo en base al total de pedidos se

seleccionara el siguiente item.

Tabla 30. Matriz de evaluacion de plazo de entrega.

MAYORDEL
85 % DE LAS "
23 ENTREGAS A ) i

TIEMPO

ENTRE EL

PLAZO DE 50% Y 85%
25% ENTREGA LA FECHA PACTADA
ENTREGA ° 15 ENTREGADA

S A TIEMPO

0 0%

MENOS DEL

50% DE LAS

ENTREGAS A
TIEMPO

0 0%

TOTAL: 0%

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Calidad del proveedor:

El peso ponderado para esta seccion sera del 20% del 100%

Se evaluard la estabilidad del proveedor en términos de su estabilidad empresarial, considerando
su capacidad para mantener una produccion constante y cumplir con los requisitos de la

comercializadora en cualquier momento del afio. Si el proveedor cumple con estos criterios, sera
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seleccionado. Es fundamental que los proveedores brinden un servicio postventa soélido, una
amplia oferta de productos y una comunicacidon continua para fortalecer la relacién proveedor-
cliente a largo plazo. Esta informacion sera evaluada por el administrador.

A continuacion, se muestra el formato de tabla que sera utilizado para calificar a los proveedores

segun su estabilidad y servicio al cliente.

Tabla 31. Matriz de evaluacion de calidad de proveedor.

10 ESTABILIDAD DEL PROVEEDOR 0 0%
CALIDAD DEL 0
PROVEEDOR b
10 SERVICIO AL CLIENTE 0 0%
TOTAL: 0%

Fuente: Elaboracion propia (2023).

3.3.3 Evaluacion de proveedores de UNILIMPIO.

Esta evaluacion se aplica tanto a proveedores existentes como a nuevos con el objetivo de generar
una calificacion oportuna de acuerdo con los criterios establecidos previamente. El responsable de
llevar a cabo esta evaluacion es el Administrador de la empresa, quien se encarga de realizar las
ordenes de suministros. El enfoque principal de esta evaluacion consiste en determinar el nivel de
eficacia de todos los proveedores, tanto antiguos como nuevos. Para esta primera evaluacion, dado
que no hay registros previos de los parametros de cada proveedor, se realizara unicamente en base

al criterio del Administrador, basandose en sus experiencias con los diferentes proveedores.

En el caso de que ninguno de los dos proveedores principales o alternativos cumpla con los
criterios establecidos, se seguiran los procedimientos internos para buscar nuevas opciones y
realizar una evaluacion adicional de otros proveedores potenciales. Para esta primera evaluacion,
dado que no hay riesgos previos de los parametros de cada proveedor, se realizara inicamente en
base al criterio del Administrador, basandose en sus experiencias con los diferentes proveedores.
Es importante destacar, que, en caso no se seleccionen proveedores en esta etapa inicial, se tomaran
las medidas necesarias para garantizar la continuidad de los suministros de manera temporal hasta

que se encuentren proveedores adecuados.
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Tabla 32. Evaluacion de proveedores.

CRITERIO PARA EVALUAR A LOS PROVEEDORES

NOMBRE ABS0027
. PESO | CALIFICACIO
PARAMETROS|, o -0 o CRITERIOS PUNTAJE ASIGNADO | PUNTAJE ADQUIRIDO
UNIDADES COMPLETAS EN BASE A LO o,
10 SOLICITADO NO 0%
CALIDADDEL|
0
PRODUCTO 20 CALIDAD DEL PRODUCTO SI 20%
TOTAL: 20%
PRECIO COMPETITIVO EN
15 COMPARACION DE OTROS SI 15%
PROVEEDORES
PRECIO 25%
0 CREDITOS CONSIDERADOS FRENTE A | 39_ 60 pias | s S0
LOS PARAMETROS CON LOS CLIENTES
Y LAS POL{TICAS ESTABLECIDAS POR o
0 EL PROCESO DE ADQUISICIONES | CONTADO o
TOTAL: 25%
10 ESTABILIDAD DEL PROVEEDOR SI 10%
CALIDAD DEL ,
PROVEEDOR | 2%
10 SERVICIO AL CLIENTE SI 10%
TOTAL: 20%
MAYOR DEL 85
25 % DE LAS SI 25%
ENTREGAS A
TIEMPO
ENTRE EL 50% Y
PLAZO DE 85%
TR 25% 15 ENTREGA LA FECHA PACTADA EATRECAOAS o 0%
TIEMPO
MENOS DEL 50%
DE LAS
7 ENTREGAS A 0%
TIEMPO
TOTAL: 25%
VALORACION TOTAL DEL PROVEEDOR
90%
INTERPRETACION
PROVEEDOR TIPO A / PROVEEDOR DE
0,
MAYORAL 80% COMPRAS INMEDIATAS
Cihac i HTRL ok ¥ e PROVEEDOR TIPO B/PROVEEDOR DE

COMPRAS RECURRENTES

MENOR A 50%

PROVEEDOR TIPO C/ELIMINADO DE LA LISTA

DE PROVEEDORES

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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3.3.4 Analisis y resultados de proveedores

Se asigno un peso especifico para cada pregunta, lo cual permitird tomar decisiones relevantes al
administrador sobre la relacion con los proveedores, como eliminar o fortalecer la relacion con
cada uno. Después de analizar a cada proveedor en funcidn de su linea de productos, se asignd un

puntaje a cada uno segun los criterios establecidos.

Los proveedores destacados en la siguiente matriz son aquellos que obtuvieron la puntuacion mas

alta dentro de su respectiva linea de productos.

Tabla 33. Matriz de resultado de proveedores.

MATRIZ DE DE RESULTADOS DE PROVEEDORES
P;gSUDCET o | PROVEEDOR 1 | PROVEEDOR 2
ABS0027 = 0%
QUI0090 — o
DIS0377 o S50

obtenida de cada proveedor.

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Segun lo establecido con UNILIMPIO esta sera la interpretacion que se dara con la calificacion
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Tabla 34. Matriz de resultado de proveedores.

CRITERIO DE INTERPRETACION

MAYOR AL 80%

PROVEEDOR TIPO A / PROVEEDOR DE
COMPRAS INMEDIATAS

CALIFICACION

ENTRE 50% Y 79%

PROVEEDOR TIPO B / PROVEEDOR DE
COMPRAS RECURRENTES

MENOR A 50%

PROVEEDOR TIPO C/ELIMINADO DE LA
LISTA DE PROVEEDORES

Fuente: Elaboracion propia (2023).

A través de esta evaluacion, se logréd obtener la lista de proveedores mas adecuados para

UNILIMPIO, los cuales cumplen con los estdndares de calidad exigidos por la comercializadora.

Esta matriz proporcionard al Administrador una guia clara en las futuras 6rdenes de compra, ya

que se dispondra de un criterio definido para determinar qué proveedor es el méas adecuado para

cada tipo de producto.

Tabla 35. Tipos de proveedores: Matriz de resultado de proveedores.

TIPO DE PRODUCTO PROVEEDOR CALIFICACION | INTERPRETACION
PROVEEDOR DE COMPRAS
ABS0027 PROVEEDOR A 90% INMMEDIATAS
PROVEEDOR DE COMPRAS
QUI0090 PROVEEDOR A 85% INMMEDIATAS
PROVEEDOR DE COMPRAS
DIS0377 PROVEEDOR A 80% INMMEDIATAS

Fuente: Elaboracion propia (2023).

A través de esta evaluacion, se logrd obtener la lista de proveedores mas adecuados para

UNILIMPIO, los cuales cumplen con los estdndares de calidad exigidos por la comercializadora.

Esta matriz proporcionard al Administrador una guia clara en las futuras 6rdenes de compra, ya

que se dispondrd de un criterio definido para determinar qué proveedor es el méas adecuado para

cada tipo de producto.
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3.4 Conclusion

La propuesta de implementacion de las 5S en UNILIMPIO tiene como objetivo optimizar el
espacio, mejorar la eficiencia y mantener el orden y la limpieza en el cuarto de productos
complementarios. Las tres primeras "S" (clasificar, ordenar y limpiar) han demostrado resultados
visibles en la organizacion y la optimizacion del espacio, facilitando la identificacion y seleccion
rapida de los productos. Sin embargo, la estandarizacién y la disciplina atin no se han
implementado debido a la necesidad de una cultura organizacional solida y una supervision

adecuada.

La propuesta de layout presentada busca optimizar la eficiencia y la productividad en el espacio
de trabajo de UNILIMPIO. Se han considerado varios objetivos clave, como la optimizacion del
espacio, la eficiencia en las operaciones, la seguridad y la ergonomia, la experiencia del cliente, y
la adaptabilidad y escalabilidad del espacio. Las mejoras en el layout, como la reorganizacion de
los productos y la implementacion de estantes adicionales, contribuirdn a optimizar el flujo de

trabajo, reducir el desorden y mejorar la eficiencia operativa.

En cuanto a la busqueda de nuevos proveedores, se recomienda seleccionar proveedores basandose
en dos criterios iniciales: precio y confiabilidad. Es importante tener mas de un proveedor para
mitigar el riesgo de quedarse sin suministros acordados. La identificacion de nuevos proveedores
se realiza dos veces al afo utilizando una matriz de ponderaciones para evaluar y seleccionar
opciones de proveedores. Los proveedores son evaluados en funcion del precio y la confiabilidad,
y la seleccion se realiza mediante una féormula que combina ambos criterios. La evaluacion de
proveedores se lleva a cabo por el Administrador, quien se encarga de realizar las 6rdenes de
suministros. Se utilizan diferentes parametros, como precio, calidad del producto, plazo de entrega
y calidad del proveedor, con pesos ponderados para calcular la conformidad y el cumplimiento de
los proveedores. Los proveedores destacados con las puntuaciones mas altas son considerados los

mas destacados y se busca mantener una relacion solida a largo plazo con ellos.
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4.0. Conclusiones:

UNILIMPIO SUR ha logrado establecerse como una destacada empresa lider en el mercado
ecuatoriano de productos quimicos y de limpieza. Gracias a su presencia a lo largo y ancho del
pais, asi como a su reciente establecimiento en la ciudad de Cuenca, se ha convertido en una opcion
confiable tanto para las familias como para las empresas que buscan productos de calidad. La
pandemia de la COVID-19 ha jugado un papel crucial en el impulso de la demanda de productos
de limpieza y desinfeccion, lo que ha llevado a UNILIMPIO S.A a consolidarse ain mas en el
mercado. La empresa ha demostrado una gran capacidad de adaptacion a las circunstancias
cambiantes y ha mantenido una comunicacion efectiva con sus clientes para satisfacer sus
necesidades en estos tiempos dificiles.

Durante la investigacion realizada, se recopild una amplia gama de informacion relacionada con
la situacion actual de la empresa, incluyendo la clasificacion de sus productos, los principales
clientes y los proveedores principales y secundarios. A partir de estos datos, se llevaron a cabo
diferentes andlisis y se crearon herramientas como la matriz de interaccion, el mapa de procesos y
el modelo canvas, con el fin de comprender mejor las interacciones entre los departamentos,
identificar posibles cuellos de botella en los procesos existentes y disefiar estrategias efectivas para
el negocio.

Uno de los aspectos clave abordados en el estudio fue la gestion y control de inventarios.
Utilizando la metodologia de clasificacion ABC, se clasificaron 595 productos distribuidos por la
empresa en los ultimos dos afios. Se identificaron tres productos principales con diferentes niveles
de rotacion: el producto ABS 0027 con alta rotacién, el producto QUI 0090 con rotacion media y
el producto DIS 0377 con baja rotacion. Se emplearon modelos de prevision de la demanda para
comprender el comportamiento de estos productos en el mercado y en relacion con sus ventas. Se
observo que los picos altos y bajos de ventas podrian haber sido causados por la pandemia de
COVID-19 o promociones especificas, lo cual indica la importancia de adaptarse a las condiciones

del entorno para mantener un desempefio estable en el mercado.

En el analisis de los datos y el uso del promedio movil, se logro obtener estimaciones mas estables
de la demanda de los productos analizados. Estos resultados proporcionaron informacion valiosa
sobre la gestion de inventarios y permitieron optimizar la toma de decisiones relacionadas con las

ventas y el abastecimiento. La prevision de la demanda, como parte integral de la planificacion
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empresarial, es un proceso fundamental para estimar la cantidad de productos o servicios que los
consumidores desearan adquirir en el futuro. Para llevar a cabo esta estimacion, se deben
considerar diversos factores, como el comportamiento del consumidor, las tendencias del mercado,
la situacidon econdmica y la competencia.

Ademas, se present6 una propuesta de implementacion de las 5S en UNILIMPIO, con el objetivo
de optimizar el espacio, mejorar la eficiencia y mantener el orden y la limpieza en el cuarto de
productos complementarios. Las tres primeras "S" (clasificar, ordenar y limpiar) han demostrado
resultados visibles en la organizacion y la optimizacion

del espacio, facilitando la identificacion y seleccion répida de los productos. Sin embargo, se
identificé la necesidad de implementar la estandarizacion y la disciplina en el mantenimiento de
las 5S, lo cual requerira el desarrollo de una cultura organizacional solida y una supervision

adecuada por parte de la empresa.

Otra propuesta clave presentada fue la mejora del layout en el espacio de trabajo de UNILIMPIO.
Se busco optimizar la eficiencia y la productividad mediante la reorganizacion estratégica de los
productos y la implementacion de estantes adicionales. Esto contribuird a agilizar el flujo de
trabajo, reducir el desorden y mejorar la eficiencia operativa en las diferentes etapas del proceso,
desde el almacenamiento hasta la distribucion. Ademas, se consideraron aspectos como la
seguridad y la ergonomia de los empleados, la experiencia del cliente y la capacidad de adaptacion

y escalabilidad del espacio para futuros crecimientos.

En cuanto a la gestion de proveedores, se recomienda a UNILIMPIO seleccionar proveedores
basandose en criterios clave como el precio y la confiabilidad. Es fundamental contar con mas de
un proveedor para mitigar el riesgo de quedarse sin suministros acordados. Se propuso realizar una
evaluacion sistematica de proveedores utilizando una matriz de ponderaciones que evaltia
diferentes parametros, como el precio, la calidad del producto, el plazo de entrega y la calidad del
proveedor. Estos parametros se ponderan para calcular la conformidad y el cumplimiento de los
proveedores, y aquellos con puntuaciones mas altas son considerados como los més destacados.
Mantener una relacion sélida a largo plazo con los proveedores seleccionados garantizard una

cadena de suministro confiable y la disponibilidad constante de productos.
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Anexos

2021 2022
ENERO 867 867
FEBRERO 740 740
MARZO 749 749
ABRIL 540 633
MAYO 462 644
JUNIO 456 322
JuLio 570 628
AGOSTO 1004 629
SEPTIEMBRE 515 418
OCTUBRE 724 793
NOVIEMBRE 855 1365
DICIEMBRE 553 595

Anexo 1: Analisis producto ABS 0027.

2021 2022
ENERO 73 73
FEBRERO 83 83
MARZO 66 66
ABRIL 78 53
MAYO 34 119
JUNIO 167 115
JuLio 41 36
AGOSTO 84 156
SEPTIEMBRE 80 62
OCTUBRE 94 74
NOVIEMBRE 67 86
DICIEMBRE 44 87

Anexo 1.

ALTA MEDIA BAJA
MES ABS0027 QuI0090 DIS0377 ANO
ENERO 867 73 0 2021
FEBRERO 740 83 0 2021
MARZO 749 66 0 2021
ABRIL 540 78 0 2021
MAYO 462 34 0 2021
JUNIO 456 167 0 2021
JuLio 570 41 0 2021
AGOSTO 1004 84 4 2021
SEPTIEMBRE 515 80 7 2021
OCTUBRE 724 94 2 2021
NOVIEMBRE 855 67 0 2021
DICIEMBRE 553 44 0 2021
ENERO 867 73 0 2022
FEBRERO 740 83 2 2022
MARZO 749 66 1 2022
ABRIL 633 53 0 2022
MAYO 644 119 0 2022
JUNIO 322 115 0 2022
JuLio 628 36 0 2022
AGOSTO 629 156 1 2022
SEPTIEMBRE 418 62 2 2022
OCTUBRE 793 74 1 2022
NOVIEMBRE 1365 86 0 2022
DICIEMBRE 595 87 0 2022

Anexo 2.

ALTA MEDIA BAJA
MES ABS0027 QUI0090 DIS0377 Ao
ENERO 867 73 0 2021
FEBRERO 740 83 0 2021
MARZO 749 66 0 2021
ABRIL 540 78 0 2021
MAYO 462 34 0 2021
JUNIO 456 167 0 2021
JULIO 570 41 0 2021
AGOSTO 1004 84 4 2021
SEPTIEMBRE 515 80 7 2021
OCTUBRE 724 94 2 2021
NOVIEMBRE 855 67 0 2021
DICIEMBRE 553 44 0 2021
ENERO 867 73 0 2022
FEBRERO 740 83 2 2022
MARZO 749 66 1 2022
ABRIL 633 53 0 2022
MAYO 644 119 0 2022
JUNIO 322 115 0 2022
JuLio 628 36 0 2022
AGOSTO 629 156 1 2022
SEPTIEMBRE 418 62 2 2022
OCTUBRE 793 74 1 2022
NOVIEMBRE 1365 86 0 2022
DICIEMBRE 595 87 0 2022

Anexo 2: Analisis producto QUI 0090.
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Anexo 3.
ALTA MEDIA BAJA
MES ANO
ABS0027 QUI0090 DIS0377
2021 2022
ENERO 867 73 0 2021 ENERO 0 0 8 y=-0,0175x + 0,697
FEBRERO 740 83 0 2021 FEBRERO 0 2 7
MARZO 749 66 0 2021 MARZO 0 1 6
ABRIL 540 78 0 2021 ABRIL 0 0 5
MAYO 462 34 0 2021 MAYO 0 0 4
JUNIO 456 167 0 2021 JUNIO 0 0 3
JULIO 570 41 0 2021 JuLio 0 0 2
AGOSTO 1004 84 4 2021 AGOSTO 4 1 1 /\
SEPTIEMBRE| 515 80 7 2021 SEPTIEMBRE 7 2 o —d '
OCTUBRE 724 94 2 2021 OCTUBRE 2 1 w\‘é@ (30 So @Q\» é\vp 0\&0
NOVIEMBRE 855 67 0 2021 NOVIEMBRE 0 0 < Qég W N
DICIEMBRE 553 44 0 2021 DICIEMBRE 0 0
ENERO 867 73 0 2022 —02] 2022 ceeeeees Lineal (2022)
FEBRERO 740 83 2 2022
MARZO 749 66 1 2022
ABRIL 633 53 0 2022
MAYO 644 119 0 2022
JUNIO 322 115 0 2022
JULIO 628 36 0 2022
AGOSTO 629 156 1 2022
SEPTIEMBRE 418 62 2 2022
OCTUBRE 793 74 1 2022
NOVIEMBRE 1365 86 0 2022
DICIEMBRE 595 87 0 2022
Anexo 3: Analisis producto DIS 0377.
Anexo 4.
ANOS 2021- | \\rioap | paTos PROM. ERROR DAM ECM EPAM Eram BOX PLOT ABS 0027 1000
2022 MOVIL MEJORADO
ENERO 867 867 0 serie1 "
FEBRERO 740 740 1600 800
700
MARZO 749 749 1400 1365 600
ABRIL 540 540 1200
MAYO 462 462 1000 1004 -
JUNIO 456 456 800 782 e
JuLio 570 570 P £385 0t
AGOSTO 1004 1004 0 32 .
SEPTIEMBRE 515 515 200 322 100
OCTUBRE 724 724 655,889 | -68,111 | 68,111 | 4639,123 | 0,094 0,104 0 "1 2 2 4 E 6 7 s w0 mihoni
NOVIEMBRE 855 855 640,000 | -215,000 | 215,000 | 46225000 | 0,251 0,336 1 e e
DICIEMBRE 553 553 652,778 | 99,778 99,778 | 9955,605 | 0,180 0,153 o -
ENERO 867 867 631,000 | -236,000 | 236,000 | 55696,000 | 0,272 0,374 BOX PLOT 2
FEBRERO 740 740 667,333 | -72,667 | 72,667 | 5280444 | 0,098 0,109 0
MARZO 749 749 698,222 | -50,778 | 50,778 | 2578,383 | 0,068 0,073
ABRIL 633 633 730,778 | 97,778 97,778 | 9560494 | 0,154 0,134 1000 1004
MAYO 644 644 737,778 | 93,778 93,778 | 8794272 | 0,146 0,127
JUNIO 322 322 697,778 | 375,778 | 375,778 |141208,938| 1,167 0,539 80 I 749
ss || wreams | aerm | e | awein | oo | oo ————
AGOSTO 629 629 665,667 | 36,667 36,667 | 1344,444 | 0,058 0,055 543,25
SEPTIEMBRE 418 418 640,556 | 222,556 | 222,556 | 49530975 | 0,532 0,347 00
OCTUBRE 793 793 625,556 | -167,444 [ 167,444 |28037,642 | 0,211 0,268 2
NOVIEMBRE 1365 639 617,333 | -21,667 | 21,667 | 469,444 0,034 0,035 SUMA el
DICIEMBRE 595 595 606,111 | 11,111 11,111 | 123,457 0,019 0,018 TOTAL "
121,163 | 24385356 | 22% 18% | 24506,926 1
COEFICIENTE DE ASIMETRIA 0,066
MEDIANA 639
DAM ECM EPAM EPAM SUMA
MEJORADO TOTAL
NOTAS N=3 141,75 | 3386513 | 25% 23% 34.007,36
DATOS ATIPICOS NOVIEMBRE 2022 (1365) 1 N=5 137,53 | 3415695 | 24% 22% 34294,94
COEFICIENTE ASIMETRIA MAYOR A 0 POR LO QUE SE TOMA 5 PERIODOS N=! 134,19 | 3224257 | 23% 21% 32377,20
N=9 121,16 | 2438536 | 22% 18% 24 506,93

Anexo 4.: Promedio Movil ABS 0027.
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Anexo 5.

Aﬂ"zso:‘zm * | canmpap | Datos |suavizabo| Error DAM ECM wam | S SUAVIZADO EXPONENCIAL
ENERO 867 867 867 0 0 0 0% 0% e
FEBRERO 740 740 867 127 127 16129 17% 15% 1000
MARZO 749 749 832 83 83 6931 11% 10% a0
ABRIL 540 540 809 269 269 72615 50% 33%
MAYO 462 462 736 274 274 74932 59% 37% 600
JUNIO 456 456 661 205 205 41958 45% 31% 200
JuLio 570 570 605 35 35 1210 6% 6%
AGOSTO 1004 1004 595 -409 409 167060 1% 69% 20
SEPTIEMBRE 515 515 707 192 192 36905 37% 27% 0
OCTUBRE 724 724 655 -69 69 4824 10% 11% 123 456 7 8 910111213141516171819202122232425
NOVIEMBRE 855 855 674 -181 181 32925 21% 27% @===DATOS ~e===SUAVIZADO
DICIEMBRE 553 553 723 170 170 28967 31% 24%
ENERO 867 867 677 -190 190 36242 22% 28%
FEBRERO 740 740 729 -11 11 127 2% 2% SUAVIZADO EXPONENCIAL
MARZO 749 749 732 -17 17 296 2% 2% -
ABRIL 633 633 737 104 104 10714 16% 14%
MAYO 644 644 708 64 64 4120 10% 9% e
JUNIO 322 322 691 369 369 135884 114% 53% 800
JuLIo 628 628 590 -38 38 1462 6% 6% e
AGOSTO 629 629 600 -29 29 828 5% 5%
SEPTIEMBRE 418 418 608 190 190 36137 45% 31% o
OCTUBRE 793 793 556 -237 237 56130 30% 43% 200
NOVIEMBRE 1365 639 621 -18 18 327 3% 3% SUMA 0
DICIEMBRE 595 595 626 31 31 952 5% 5% TOTAL 123456 7 8 910111213141516171819202122232425
138,049 | 31986,513 25% 20% 32125,012 ———DATOS  ===SUAVIZADO
MEDIANA 639
ALFA 0,27362 EPAM
: EPAM SUMA TOTAL
ALFA DAM ECM MEIORADO
0,2736 127,083 | 25545,500 21% 20% 25 673,270
Anexo 5. Suavizado Exponencial ABS 0027.
Anexo 6.
ANOS 2021 - UNIDADES EPAM
2022 # DE VENTA | PREVISION | ERROR DAM ECM EPAM | RADO MINIMOS CUADRADOS .\
R?=0,0352
ene-21 1 867 707,756 | -159,244 | 159,244 | 25358,620 |  18% 2% 0
feb-21 2 740 703,442 | -36,558 36,558 | 1336,473 5% 5% 1000
mar-21 3 749 699,128 | -49,872 49,872 | 2487,186 7% 7% .
abr-21 4 540 694,814 | 154,814 | 154,814 | 23967,498 |  29% 22%
may-21 5 462 690,501 | 228,501 | 228,501 | 52212,479 | 49% 33% 600
jun-21 6 456 686,187 | 230,187 | 230,187 | 52985,871 | 50% 34% 0
jul-21 7 570 681,873 | 111,873 | 111,873 | 12515501 |  20% 16%
2go-21 8 1004 677,559 | -326,441 | 326,441 |106563,857| 33% 48% 20
sept-21 9 515 673245 | 158,245 | 158,245 | 25041,448 |  31% 24% 0
oct-21 10 724 668,931 -55,069 55,069 3032,595 8% 8% FRFAEEAFRA E FYASAYAAGHR 23 ]
nov-21 11 855 664,617 | -190,383 | 190,383 | 36245,649 22% 29% sEERE22wgclog2gapatwgs iy
dic-21 12 553 660,303 | 107,303 | 107,303 | 11513,977 | 19% 16%
ene-22 13 867 655989 | -211,011 | 211,011 | 44525516 |  24% 32%
feb-22 14 740 651,675 | -88,325 88,325 | 7801,235 12% 14%
: 2 : : IMOS CUADRADOS
mar-22 15 749 647,362 | -101,639 | 101,639 | 10330,385 | 14% 16% MIN y=-4,3139% 4 716,38
abr-22 16 633 643,048 10,048 10,048 100,954 2% 2% 1200 =
may-22 17 644 638,734 -5,266 5,266 27,734 1% 1% 1000
jun-22 18 322 634,420 | 312,420 | 312,420 | 97606,131 | 97% 49% sm N\ /\
jul-22 19 628 630,106 2,106 2,106 4,435 0% 0% 600 v V/\V/\-\ A
ago-22 20 629 625,792 -3,208 3,208 10,291 1% 1% 20 \/ \/
sept-22 21 418 621,478 | 203,478 | 203,478 | 41403,337 |  49% 33%
oct-22 22 793 617,164 | -175836 | 175836 | 30918,229 | 22% 28% 20
nov-22 23 639 612,850 | -26,150 26,150 | 683,807 4% 4% SUMA T THHSR NN SN NN N
dic-22 24 595 608,536 13,536 13,536 183,234 2% 2% TOTAL 33 E 5 F33%53838% 855353688828
123396 | 24452352 | 22% 19% | 24576,150 N b gha = bt
s |JNIDA DE S DE VENTA PREVISION Lineal (PREVISION)
B
A EPAM SUMA
DAM ECM EPAM | orapo| TOTAL
123,396 24 452,352 22% 19% 24 576,150

Anexo 6. Minimos cuadrados ABS 0027.
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Anexo 7.

ANOS2021- | (\\rioap | paros FROM. ERROR DAM EM EPAM EPAM BOX PLOT QUI 0090 e
2022 moviL MEJORADO
ENERO 73 73 O serie1 1
FEBRERO 83 83 150 100
MARZO 66 66 160 18 80
ABRIL 78 78 -

MAYO 34 34 120 119
JUNIO 167 76 o 75 e

86,
JuLio 41 41 st 76
60 3 20
AGOSTO 84 84
SEPTIEMBRE 80 80 © e 0

OCTUBRE 94 94 68,333 | 25,667 | 25667 658,778 0,273 0,376 ZZ S L e T e
NOVIEMBRE 67 67 70,667 3,667 3,667 13,444 0,055 0,052 i ———DATOS  =—=PROM. MOVIL
DICIEMBRE 4 2 68,889 | 24,889 | 24,889 | 619,457 0,566 0,361
ENERO 73 73 66,444 -6,556 6,556 42,975 0,090 0,099 BOX PLOT 2
FEBRERO 83 83 65,889 | -17,111 | 17,111 | 292,790 0,206 0,260 .
MARZO 66 66 71,333 5333 5333 28,444 0,081 0,075
ABRIL 53 53 70,222 17,222 17,222 | 296,605 0,325 0,245 120 e
MAYO 119 119 71556 | -47,444 | 47,444 | 2250975 | 0399 0,663 o
JUNIO 115 115 75,444 -39,556 39,556 1564,642 0,344 0,524 o4
) 36 36 79333 | 43333 | 43333 | 1877,778 | 1,204 0,546 8 s
AGOSTO 156 76 72,889 3111 3111 9,679 0,041 0,043 w 3
SEPTIEMBRE 62 62 73,889 11,889 11,889 | 141,346 0,192 0,161
OCTUBRE 74 74 75,889 1,889 1,889 3,568 0,026 0,025 bt 3
NOVIEMBRE 86 86 76000 | -10,000 | 10,000 | 100,000 0,116 0,132 SUMA | 2
DICIEMBRE 87 87 76333 | 10667 | 10667 | 113,778 0,123 0,140 TOTAL
17,889 | 534,284 27% 25% 552,689 | B

COEFICIENTE DE ASIMETRIA 0,072
MEDIANA 76

DAM M EPAM PAM 15 ma ToTaL
NOTAS | MEJORADO
DATOS ATIPICO JUNIO 2021 (167) - AGOSTO 2022 (156) N=3 22,79 743,76 38% 32% 767,25
COEFICIENTE ASIMETRIA MAYOR A 0 POR LO QUE SE TOMA 5 PERIODOS N=5 20,08 625,55 31% 29% 646,23
N=7 17,98 544,83 26% 25% 563,33 .
N=9 17,89 534,28 27% 25% 552,69

Anexo 7: Promedio Movil QUI 0090.

Anexo 8.
Aﬂ"zso;gn " | canmioap | aTos |suavizaoo| error | DAM Ecm wam [ EAM SUAVIZADO EXPONENCIAL
ENERO 73 73 76 3 3 9 4% 4% 1
FEBRERO 83 83 75,903 7,007 7,097 50,368 9% 9% 120
MARZO 66 66 76,133 10,133 10,133 | 102,669 15% 13% 100
ABRIL 78 78 75,805 2,195 2,195 4,819 3% 3% -
MAYO 34 34 75876 | 41876 | 41876 | 1753578 | 123% 55%
JUNIO 167 76 74,521 1,479 1,479 2,188 2% 2% o
JULIO 21 41 74569 | 33,569 | 33,569 | 1126852 |  82% 45% 40
AGOSTO 84 84 73482 | -10518 | 10518 | 110,620 13% 14% 2
SEPTIEMBRE 80 80 73,823 6,177 6,177 38,159 8% 8% 0
OCTUBRE 94 94 74,023 -19,977 19,977 399,096 21% 27% 123456 7 8 910111213 14151617 18 19 20 21 22 23 24 25
NOVIEMBRE 67 67 74,669 7,669 7,669 58,814 11% 10% e
DICIEMBRE 24 24 74421 | 30421 | 30421 | 925430 69% 41%
ENERO 73 73 73,437 0,437 0,437 0,191 1% 1%
FEBRERO 83 83 73,422 9,578 9,578 91,730 12% 13% SUAVIZADO EXPONENCIAL
MARZO 66 66 73,732 7,732 7,732 59,789 12% 10%
ABRIL 53 53 73482 | 20482 | 20482 | 419517 39% 28% 10
MAYO 119 119 72,819 -46,181 46,181 2132,650 39% 63% 120
JUNIO 115 115 74314 | -40,686 | 40,686 | 1655378 |  35% 55% 100
JuLIo 36 36 75630 | 39,630 | 39,630 | 1570551 | 110% 52% %0
AGOSTO 156 76 74,348 1,652 1,652 2,730 2% 2% o
SEPTIEMBRE 62 62 74,401 12,401 12,401 | 153,792 20% 17% .
OCTUBRE 74 74 74,000 0,000 0,000 0,000 0% 0%
NOVIEMBRE 36 86 74,000 | -12,000 | 12,000 | 143,999 14% 16% SUMA 20
DICIEMBRE 87 87 74,388 | -12,612 | 12,612 | 159,055 14% 17% TOTAL 0
15,729 257,124 27% 21% 473,338 12 3 456 7 8 91011121314151617 181920 2122232425
- - - s DATOS  wn S AVIZADO
MEDIANA 76
ALFA 0,03236 ALFA DAM ECM EPAM MEIE::DO SUMA TOTAL
0,0324 15,729 457,124 27% 21% 473,338

Anexo 8: Suavizado Exponencial QUI 0090.
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Anexo 9.

Aﬁozso:rz)u- # l;':'s:::: PREVISION | ERROR DAM ECM EPAM MET;IA::DO MINIMOS CUADRADOS ¥=0,5443x + 66,112
R?=0,0324
ene-21 1 73 66,656 -6,344 6,344 40,243 9% 10% 140
feb-21 2 83 67,201 -15,799 15,799 | 249,621 19% 24% 120
mar-21 3 66 67,745 1,745 1,745 3,045 3% 3% 100
abr-21 4 78 68,289 -9,711 9,711 94,300 12% 14% %0
may-21 5 34 68,834 34,834 34,834 | 1213,373 102% 51% -
jun-21 6 76 69,378 -6,622 6,622 43,854 9% 10%
jul-21 7 a2 69,922 28,922 28,922 | 836,488 71% 41% 40
ago-21 8 84 70,466 -13,534 13,534 183,158 16% 19% 20
sept-21 9 80 71,011 -8,989 8,989 80,808 11% 13% 0
oct-21 10 94 71,555 | -22,445 | 22,445 | 503,778 24% 31% R R R R R R R R R AR R R
nov-21 11 67 72,099 5,099 5,099 26,003 8% 7% s8g8gapgeisgfgaga2wgiyg
dic-21 12 a4 72,644 28,644 28,644 | 820,456 65% 39%
ene-22 13 73 73,188 0,188 0,188 0,035 0% 0%
feb-22 14 83 73,732 -9,268 9,268 85,892 11% 13%
mar-22 15 66 74,277 8,277 8,277 68,500 13% 11% MIBIMOSCUADRADES . 051 59568
abr-22 16 53 74,821 21,821 21,821 | 476,147 41% 29% 140
may-22 17 119 75,365 -43,635 43,635 1904,004 37% 58% 120
jun-22 18 115 75,909 -39,091 39,091 | 1528,075 34% 51% 100
jul-22 19 36 76,454 40,454 40,454 | 1636,502 112% 53% 80 ANAA I‘/\ s e
ago-22 20 76 76,998 0,998 0,998 0,996 1% 1% 60 VV \/ N V\/
sept-22 21 62 77,542 15,542 15,542 241,563 25% 20% a0
oct-22 22 74 78,087 4,087 4,087 16,700 6% 5% 20
nov-22 23 86 78,631 -7,369 7,369 54,304 9% 9% SUMA L L e N NS AanNNo AN
dic-22 24 87 79,175 -7,825 7,825 61,227 9% 10% TOTAL 2TITEIRETRLN S E §FE3%08%% 0
§E ET® 2SR g e & & ® 2SR g 1]
15,885 | 423,711 27% 22% 440,083 b : ©
e UNIDA DES DE VENTA PREVISION «seeeeees Lineal (UNIDADES DE VENTA)
B 0,544
66,112 EPAM SUMA
DAM EcMm EPAM | \iesorapo| ToTAL
15,885 | 423,711 27% 22% 440,083
Anexo 9: Minimos cuadrados QUI 0090.
Anexo 10.
ANOS 2021 - PROM. EPAM BOX PLOT DIS 0377
2022 CANTIDAD DATOS MoviIL ERROR DAM EC™M EPAM MEJORADO
ENERO 0 0 ] seriel
FEBRERO 0 0 8
MARZO 0 0 ; 7
ABRIL 0 0 6
MAYO 0 0 5
JUNIO 0 0 4 4
JuLio 0 0 3
AGOSTO 4 4 2 2
SEPTIEMBRE 7 7
OCTUBRE 2 2 1,222 -0,778 0,778 0,605 0,389 0,636 ! 0 ;
NOVIEMBRE 0 0 1,444 1,444 1,444 2,086 0,000 1,000 0 1
DICIEMBRE 0 0 1,444 1,444 1,444 2,086 0,000 1,000
ENERO 0 0 1,444 1,444 1,444 2,086 0,000 1,000 25
FEBRERO 2 2 1,444 0,556 0,556 0,309 0,278 0,385
MARZO 1 1 1,667 0,667 0,667 0,444 0,667 0,400 2
ABRIL 0 0 1,778 1,778 1,778 3,160 0,000 1,000
MAYO 0 0 1,778 1,778 1,778 3,160 0,000 1,000 15
JUNIO 0 0 1,333 1,333 1,333 1,778 0,000 1,000
JuLio 0 0 0,556 0,556 0,556 0,309 0,000 1,000 1
AGOSTO 1 1 0,333 -0,667 0,667 0,444 0,667 2,000
SEPTIEMBRE 2 2 0,444 1,556 1,556 2,420 0,778 3,500 05
OCTUBRE 1 1 0,667 -0,333 0,333 0,111 0,333 0,500
NOVIEMBRE 0 0 0,778 0,778 0,778 0,605 0,000 1,000 SUMA 0
DICIEMBRE 0 0 0,556 0,556 0,556 0,309 0,000 1,000 TOTAL O T i
1,044 1,328 21% 109% 3,674 . ===DATOS ===PROM.MOVIL
COEFICIENTE DE ASIMETRIA 2,717
MEDIANA 0,000
EPAM
NOTAS DAM E™M EPAM MEJORADO SUMA TOTAL|
DATOS ATIPICOS AGOSTO - SEPTIEMBRE 2021 (4 - 7) N=3 1,38 4,38 28% 87% 6,90
COEFICIENTE ASIMETRIA MAYOR A 0 POR LO QUE SE TOMA 5 PERIODOS N=5 1,35 4,29 23% 162% 7,50
N=7 1,54 4,60 30% 173% 8,16
N=9 1,04 1,33 21% 109% 3,67

Anexo 10: Promedio Movil DIS 0377.

86



Anexo 11.
ANOS 2021- [ \\mioap | patos | suavizabo |  erroR DAM &M EPAM Eram SUAVIZADO EXPONENCIAL
2022 MEJORADO
ENERO 0 0 0 0 0 0 0% 0% i
FEBRERO 0 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0% )
MARZO 0 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0%
ABRIL 0 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0% 15
MAYO 0 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0%
JUNIO 0 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0% !
JuLIo 0 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0% o
AGOSTO a 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0%
SEPTIEMBRE 7 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0% 0
OCTUBRE 2 2 0’000 _21000 Z,OOO 4‘000 100% 0% 1 2 3 45 6 7 8 91011121314151617 1819 2021222324
NOVIEMBRE 0 0 0,706 0,706 0,706 0,499 0% 100% —Seriel ——sSerie2
DICIEMBRE 0 0 0,457 0,457 0,457 0,209 0% 0%
ENERO 0 0 0,296 0,296 0,296 0,087 0% 0%
FEBRERO 2 2 0,191 -1,809 1,809 3,272 90% 0%
MARZO 1 1 0,830 -0,170 0,170 0,029 17% 20% SUAVIZADO EXPONENCIAL
ABRIL 0 0 0,890 0,890 0,890 0,792 0% 100% 25
MAYO 0 0 0,576 0,576 0,576 0,331 0% 0% ,
JUNIO 0 0 0,372 0372 0,372 0,139 0% 0%
JuLio 0 0 0,241 0,241 0,241 0,058 0% 0% 15
AGOSTO 1 1 0,156 -0,844 0,844 0,713 84% 0%
SEPTIEMBRE 2 2 0,454 -1,546 1,546 2,390 77% 341% 1
OCTUBRE 1 1 1,000 0,000 0,000 0,000 0% 0%
NOVIEMBRE 0 0 1,000 1,000 1,000 1,000 0% 100% SUMA -
DICIEMBRE 0 0 0,647 0,647 0,647 0,418 0% 0% TOTAL 0
0,481 0,581 15% 28% 1,491 123456 7 8 9101112131415 1617 18 19 20 21 22 23 24
—Seriel Serie2
MEDIANA
ALFA m ALFA DAM ECM EPAM M;:ARZIDO SUMA TOTAL|
0,353 0,481 0,581 15% 28% 1,491
Anexo 11: Suavizado exponencial DIS 0377
Anexo 12.
ANOS 2021 - UNIDADES EPAM
2022 # DE VENTA PREVISION [ ERROR DAM ECM EPAM MEJORADO MINIMOS CUADRADOS Rv;%?;g
ene-21 1 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0% .
feb-21 2 0 1,060 1,060 1,060 1,124 0% 100% .
mar-21 3 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0%
abr-21 4 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0% 15
may-21 5 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0%
jun-21 6 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0% 1
jul-21 7 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0% N
ago-21 8 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0% i
sept-21 9 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0% o
oct-21 10 2 0,000 -2,000 2,000 4,000 100% 0% SHSRSFISASRSSFSNISRIINISN
e85 5538883888852 883¢
nov-21 11 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0% 52 gRES>wg38og2ERgairwgsdy
dic-21 12 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0%
ene-22 13 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0%
feb-22 14 2 0,000 -2,000 2,000 4,000 100% 0% MINIMOS CUADRADOS ¥=0,03x-0,03
mar-22 15 1 0,000 -1,000 1,000 1,000 100% 0% 25 R#=0,089
abr-22 16 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0% 5
may-22 17 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0%
jun-22 18 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0% 15
jul-22 19 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0% 1
ago-22 20 1 0,000 -1,000 1,000 1,000 100% 0% o
sept-22 21 2 0,000 -2,000 2,000 4,000 100% 0% i
oct-22 22 1 0,000 -1,000 1,000 1,000 100% 0% T L P
nov-22 23 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0% SUMA TETITEI0 TSI I843% 0
dic-22 24 0 0,000 0,000 0,000 0,000 0% 0% TOTAL SR ETES A SRR ETER Ta-=n
0,4192 0,6718 0 0 1,3827 e UNIDA DE'S DE VENTA PREVISION «+eeeeeee Lineal (UNIDADES DE VENTA)
B 0,03
A 1 : EPAM SUMA
DAM Ecm EPAM | mesorapo|  ToTAL
0,419 0,672 25% 4% 1,383

Anexo 12: Minimos cuadrados DIS 0377.
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