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Resumen

La empresa unidad de analisis, tuvo crecimientos importantes en los ultimos 5 afios segun la
demanda de producto terminado, cuyo resultado ha provocado cambios en la planta de produccién
y control de calidad, mas no en la gestion de los inventarios para garantizar un mejor nivel de
servicio, ya que no cuenta con un sistema de manejo 6ptimo en cuanto a un control de maximos y
minimos de existencias en el almacén.

Por lo que se pretende dar respuesta a la siguiente interrogante por medio del planteamiento:
¢Como encontrar y proponer un modelo que permita calcular los niveles 6ptimos de inventario de
producto terminado en la empresa Laboratorio Farmacéutico, que contribuya a mejorar la atencion
de la demanda?

Para dar respuesta a esto, se efectud un proceso de investigacion de caracter descriptivo con el
objetivo de determinar la situacion actual de los niveles de inventario y su relacién con las
principales areas que aportan valor a la cadena de suministro: ventas, produccién y compras.

La metodologia utilizada fue por medio de una entrevista al gerente de produccion, al area de
compras, Y posteriormente, se efectu6 un cuestionario al personal de ventas para conocer su
percepcion y su opinién sobre el nivel de servicio en relacion a los despachos de mercaderia a los
clientes. Como resultado de la investigacion, se constatd que efectivamente la empresa ha tenido
crecimientos con una tasa arriba del 8% anual, que ha servido de base para el célculo y planificacion
de la produccién, sin embargo, no ha sido satisfactorio para atender a la demanda por los distintos
eventos comerciales. La oportunidad de mejora encontrada, esta relacionada con la integracion de
los equipos de trabajo para establecer politicas de inventario en equilibrio con el nivel de servicio,
debido a falta de sinergia y trabajo colaborativo para la generacion de informacién en los
prondsticos de venta para la planificacion de las actividades de abasto, ademas no se cuenta con
indicadores de desempefio para la mejora continua, y entre otros aspectos de seguimiento como el

inventario excedente, obsoletos y el ranquin de productos lideres.



Introduccion

El objetivo de la investigacion consiste en encontrar y proponer el mejor modelo de analisis de
calculo para establecer méximos y minimos de inventario de producto terminado en una empresa
de fabricacion y comercializacion de productos farmacéuticos.

En el capitulo 1, se presenta la informacion general y los antecedentes del Laboratorio Farkot,
Sociedad Andnima, de origen guatemalteco, se encuentra clasificada en el Ministerio de Salud
como laboratorio de productos farmacéuticos. Su estructura es de tipo vertical conformada por 6
departamentos y sus dependencias. Entre las principales oportunidades de mejora, se encuentra en
la administracion de inventarios de producto terminado, ya que no cuenta con un sistema de manejo
Optimo de existencias que garantice la atencion eficiente al cliente.

El capitulo 2, se desarrolla un marco de referencias sobre la gestion de los inventarios, segun la
teoria de varios autores para equilibrar las ventajas y desventajas tanto de los inventarios altos
como bajos y encontrar el justo medio entre los dos niveles. Segun los autores, el control de
inventarios es una herramienta fundamental en la administracion moderna, ya que esta permite a
las empresas y organizaciones conocer la existencia de productos disponibles para la venta, en un
lugar y tiempo determinado para cumplir las prioridades competitivas; una mala administracion de
los inventarios puede perjudicar gravemente el desempefio de la organizacion.

La administracion de inventarios es un proceso que requiere informacién sobre las demandas
esperadas, las cantidades de inventarios disponibles y en proceso de pedido de todos los articulos
que almacena la empresa en todas sus instalaciones en el momento y tamafio de las cantidades de
re-orden. La teoria indica la necesidad de conocer y analizar informacién de prondsticos originados
de comercial y marketing con el fin de trazar planes para suministrar los recursos necesarios en
funcién a la demanda.

En el capitulo 3, se detalla la metodologia para poder investigar, elaborar y desarrollar un estudio
de la situacién actual, con el fin de brindar una respuesta a la probleméatica mediante una propuesta
de solucidn. Por lo que, es necesario orientarse y servirse de la descripcion de los hechos, asi

mismo, la eleccion de los sujetos de la investigacion y los instrumentos como la entrevista,



observacion y encuesta a la poblacion, con la utilizacion de variables de nivel de inventario y
satisfaccion de la demanda.
En el capitulo 4, se presentan los resultados de la investigacion, el andlisis graficado y los cuadros

correspondientes segun las respuestas dadas por las areas de ventas, produccion y compras.

El capitulo 5, trata sobre el analisis e interpretacion de resultados, la discusion de la informacién
recolectada conforme a las bases teoricas con el fin de determinar el grado de cumplimiento y las
oportunidades de mejora segun los conceptos y principios de administracion de inventarios.

Las conclusiones describen los principales hallazgos que ayudan a identificar las causas de la
problemaética sobre la administracion de inventarios, interrelacion de los equipos de trabajo y la
metodologia de planificacion.

Seguidamente, se presenta el desarrollo de la propuesta como una guia y herramienta para la
planeacion del proceso de gestion de inventarios de producto terminado, y el modelo de célculo de
maximos y minimos de existencias en bodega.

La propuesta pretende integrar y generar sinergia entre los equipos de produccion, de ventas y el
area de compras, ya que desde esta perspectiva se encuentra la debilidad para generar politicas y
pardmetros de inventario segln la demanda pronosticada.

Como medio de apoyo y soporte técnico, se presentan los modelos de inventario para una adecuada

estructuracion de los modelos idoneos para la toma de decisiones



Capitulo 1

1.1 Antecedentes

Informacion de la empresa

Laboratorios Farkot, Sociedad Anonima, de origen guatemalteco, la actividad productiva en un
inicio era dedicada exclusivamente a la fabricacion de productos farmacéuticos. Con el transcurrir
del tiempo se tuvo la inquietud de producir cosméticos, tomando en consideracion que las
instalaciones permitian albergar una nueva linea, fue de esta manera como se inicio la elaboracion
de producto cosmético. Posteriormente se realizo la expansion de operaciones y la maquinaria
especifica para su elaboracion, con ello adquirir un incremento en mano de obra y en capacidad

instalada, como consecuencia, un mayor desarrollo.

Formacion y resefia historica
En el afio 1971, con un capital de Q1,800.00 inicio operaciones en la zona 1 de la ciudad capital y
empez6 la importacion de tres productos medicinales desde Alemania: Tres

Nervon, Hepaneurin y Fortiplex.

Después de un logro exitoso en la venta del primer lote de productos, a los tres meses de
funcionamiento fue necesario contratar mas personal para el &rea de empaque. Luego de seis meses

de labores se decidi6 contratar al primer visitador médico.

En el afio 1973, debido al crecimiento que experiment6 la empresa fue necesario buscar un local
mas amplio. Esta segunda sede, ubicada siempre en la zona 1 capitalina, contaba con tres veces el
tamanio del primer local y un equipo de cuatro visitadores médicos.

Seguidamente salen al mercado las principales marcas exitosas tales como: Vita Fértil E, Gripdn
C y el Deka C ampolla bebible lider en el mercado nacional.

En el afio 1977 se traslado a la sede actual en la zona 11, cuyo cambio permitié seguir ampliando
su portafolio de productos y contratar mas personal especializado, de cara a mejora continua y
ampliar su participacion en el mercado nacional.
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En la actualidad, con 44 afios de experiencia, la funcién principal del laboratorio es la elaboracion
de medicamentos para distinto tipo de tratamiento y presentacion. Se elaboran jarabes, ampollas,
tabletas y productos cosméticos como shampoo, acondicionador, y nutrientes para el cabello. Los

productos farmacéuticos van enfocados al sistema inmunoldgico como vitaminas y carbohidratos.

Ubicacion
La empresa estd ubicada en una zona de actividad industrial, 5ta. calle 19-46 de la zona 11, colonia

Miraflores de la ciudad de Guatemala.

Mision

Contribuimos a mejorar la calidad de vida con productos farmacéuticos de excelencia.

Vision
Ser una empresa reconocida por su contribucidn a mejorar la salud y bienestar de las personas, con
productos farmacéuticos de Optima calidad, compromiso con nuestros valores y excelencia de

nuestra gente.

Tipo de Empresa

La empresa se encuentra clasificada en el Ministerio de Salud como laboratorio de productos
farmacéuticos, con autorizacion para fabricar productos farmacéuticos liquidos y sélidos no

penicilinicos y productos liquidos cosméticos.

Organizacion y departamentos
La empresa se encuentra organizada en forma vertical desde la junta directiva, presidencia de junta

directiva, gerencia general y seis departamentos. Se presenta a continuacion el organigrama:



lustracién No.1

JUNTA DIRECTIVA

PRESIDENTE JUNTA
DIRECTIVA

GERENTE GENERAL

GERENTE GERENTE DE GERENTE DE GERENTE DE

GERENTE GERENTE
FINANCIERO ADMINISTRATIVO VENTAS MERCADEO — PRODUCCION CONTROL DE

CALIDAD
— | |
CONTADOR ASISTENTE EQUIPO DE ASISTENTE |_|MANTENIMIENTO]

GENERAL ADMINISTRATIVA| VENTAS MERCADEO Y
VENTAS

RECURSOS BODEGA

CREDITOS H HUMANOS — MATERIA PRIMA

1 CONTABILIDAD H FACTURACION — FABRICACION

INVENTARIOS || COMPRAS L_| EMPAQUE

CUENTAS POR

PAGAR || BODEGA

MATERIAL DE
EMPAQUIE

|| BODEGA
CAJAY BANCOS PRODUCTO

L_TERMINADO |

BODEGA DE
H DESPACHO

Fuente: elaboracion propia, 2015.

Departamento Financiero
Unidad de soporte que administra y controla los recursos econémicos, con el fin de mantener a la

empresa en una posicién confiable de liquidez para hacer frente a los pagos de toda indole.

Departamento Administrativo
Encargado de supervisar las jefaturas de recursos humanos, facturacion, compras, bodega de
material de empaque, producto terminado, despacho, limpieza, seguridad y mantenimiento del

edificio.



Departamento de Ventas

Encargado de organizar las actividades de los supervisores de ventas, realiza promociones,
supervisa los créditos, aprueba clientes y el lanzamiento de nuevos productos. El equipo de ventas
cuenta con una cartera de clientes a los cuales debe atender mensualmente, para ello se les prepara
constantemente con reuniones informativas, que tienen como objetivo dar a conocer las mejoras y

cambios en los productos.

Departamento de Mercadeo

Encargado de aumentar y consolidar la participacion de la empresa en el mercado nacional y en

centro américa, mediante planes estratégicos segin el comportamiento de la industria farmacéutica.

Departamento de Produccion

El departamento se encarga de la programacion y control de las actividades a realizar en
produccion, determina indices de productividad, mide los niveles de inventario de materia prima 'y
suministra informacién para mantener niveles 6ptimos de material de empaque, asi como aspectos

administrativos a nivel del recurso humano.

Departamento Control de Calidad

Responsable de verificar que los productos y procesos de produccidn, operen bajo las condiciones
requeridas por el Ministerio de Salud Publica y Asistencia Social, apegandose a la Guia de
inspeccion de buenas préacticas de manufactura para la industria farmacéutica, exigida por la
coordinacion de establecimientos farmacéuticos

Dentro de las actividades que realiza se encuentra la revision de las formulas para la fabricacion,
verificar que en cada lote de produccion se utilice la cantidad adecuada con los niveles quimicos
establecidos. Ademas, se encarga de verificar los pesos de las materias primas, revisar las areas de
produccién y proporcionar el equipo requerido previo inicio de cada lote, también se encarga de la

realizacion de retenciones de producto para el aseguramiento de la calidad del producto entregado.



Capitulo 2

2.1 Marco teorico

Inventario

Segun Krajewski, Ritzman y Malhotra (2008), el inventario se crea cuando el volumen de
materiales, partes o bienes terminados que reciben es mayor que el volumen de los mismos que se
distribuye; el inventario se agota cuando la distribucién es mayor que la recepcion de materiales.
La labor del gerente de inventario cosiste en equilibrar las ventajas y desventajas tanto de los
inventarios altos como bajos y encontrar el justo medio entre los dos niveles.

Segln Espinoza (2011) el control de inventarios es una herramienta fundamental en la
administracion moderna, ya que esta permite a las empresas y organizaciones conocer la existencia
de productos disponibles para la venta, en un lugar y tiempo determinado, asi como las condiciones

de almacenamiento aplicables en las industrias.

Razones por las cuales se requiere mantener inventario

Para Espinoza (2011) reducir costos de pedir. Al pedir un lote de materias primas de un proveedor,
se incurre en un costo para el procesamiento del pedido, el seguimiento de la orden, y para la
recepcion de la compra en almacén. Al producir mayor cantidad de lotes, se mantendran mayores
inventarios, sin embargo, se haran menos pedidos durante un periodo determinado y con ello se
reducirén los costos anuales de pedir.

Reducir costos por material faltante. Al no tener material disponible en inventario para continuar
con la produccion o satisfacer la demanda del cliente, se incurre en costos. Entre estos costos se
mencionan las ventas perdidas, los clientes insatisfechos, costos por retrasar o parar produccion.
Para poder tener una proteccion y evitar faltantes se puede mantener un inventario adicional,
conocido como inventario de seguridad.

Para productos terminados, los tamafios de lote mas grande incrementan los inventarios en proceso
y de productos terminados, sin embargo, los costos unitarios promedio pudieran resultar inferiores

debido a que los costos por maquinaria y tecnologia se distribuyen sobre lotes méas grandes.



Funciones del inventario

Render y Heizer (2009) mencionan cuatro funciones del inventario:

v

Desarticular o separar varias partes del proceso de produccion. Por ejemplo, si las existencias
de una empresa fluctlan, quiza sea necesario un inventario adicional para desarticular los
procesos de produccion de los proveedores.

Separar a la empresa de las fluctuaciones en la demanda y proporcionar un inventario de bienes
que ofrezca variedad a los clientes.

Aprovechar los descuentos por cantidad, ya que las compras en grandes cantidades disminuyen
el costo de los bienes y su entrega.

Proteger contra la inflacién y el aumento de precios.

Tipos de inventario

Segun Heizer y Render (2009) hay cuatro tipos de inventario:

v

v

Inventario de materias primas: este inventario se usa para desarticular, es decir, separar a los
proveedores del proceso de produccion.

Inventario de trabajo en proceso (WIP work in process): consta de componentes 0 materias
primas que han sufrido ciertos cambios, pero no estan terminados. EI WIP existe por el tiempo
requerido para hacer un producto.

Los inventarios MRO, se refieren a los articulos de mantenimiento, separacion y operaciones,
necesarios para mantener productivos la maquinaria y los procesos. Estos inventarios existen
porgue no se conoce la necesidad y los tiempos de mantenimiento y reparacion de algunos
equipos.

El inventario de bienes terminados: maneja productos completados en espera del embarque. No
conocer las demandas futuras del cliente serd la causa del inventario de bienes terminados.

Administraciéon de inventarios

Segun Krajewski, Ritzman y Malhotra (2008) la administracién de inventarios es la planificacion

y control de los inventarios para cumplir las prioridades competitivas de la organizacion. Para las

compariias que operan con margenes de utilidad relativamente bajos, la mala administracion de los



inventarios puede perjudicar gravemente sus negocios. El desafio no radica en reducir los
inventarios en su minima expresion para abatir los costos, ni en tener inventario en exceso para
satisfacer todas las demandas, sino en mantener la cantidad adecuada para que la empresa alcance
sus prioridades competitivas de la forma mas eficiente posible.

La administracion de inventarios es un proceso que requiere informacion sobre las demandas
esperadas, las cantidades de inventarios disponibles y en proceso de pedido de todos los articulos
que almacena la empresa en todas sus instalaciones y el momento y tamafio indicados de las
cantidades de re-orden. El proceso de administracion de inventarios puede analizarse y sus

capacidades se pueden medir con respecto a las capacidades competitivas de la empresa.

Nivel 6ptimo de inventario

La optimizacion es un término que sefiala una situacién idénea en la que se encuentra algo o alguien
para poder conseguir los objetivos planteados.

Si se cuenta con vollimenes grandes de inventarios, se puede afrontar el despacho de 6rdenes con
mayor rapidez, la empresa adquiere flexibilidad en sus despachos lo cual es una ventaja, sin
embargo, en economias deprimidas con caidas de la demanda es probable que el manejo de grandes

volimenes de existencias se vuelve una desventaja.

Analisis ABC

Segun Heizer y Render (2009) el analisis ABC divide el inventario que se tiene en tres grupos
segun su volumen anual en dolares. El analisis ABC es una aplicacion de lo que se conoce como
principio de Pareto. Este principio establece que hay pocos articulos importantes y muchos
triviales. La idea consiste en establecer politicas de inventario que centre sus recursos en los pocos
articulos importantes del inventario y no en los muchos triviales.

Con el fin de determinar el volumen anual en dolares para el analisis ABC, se mide la demanda
anual de cada articulo en el inventario y se multiplica por su costo por unidad. Los articulos con
un alto volumen anual en ddlares pertenecen a la clase A, aungue estos articulos constituyen solo
15% de todos los articulos del inventario, representarian entre 70 y 80% del uso total en dolares.
Los articulos del inventario en la clase B son aquellos con un volumen anual en délares intermedio.
Estos representan un promedio de 30% de todos los articulos del inventario entre 15y 25% del
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valor total. Por Gltimo, los de bajo volumen pero casi 55% de los articulos pertenecen a la clase C

y representan solo el 5% del volumen anual en dolares.

Las politicas que se basan en el analisis ABC incluyen:

v" Los recursos de compras que se dedican al desarrollo de proveedores deben ser mucho mayores
para los articulos A que para los articulos C

v" Losarticulos A, a diferencia de los B y C, deben tener control fisico mucho mas rigoroso: quiza
deban colocarse en areas mas seguras Yy tal vez la exactitud de los registros de los articulos A
debe verificarse con més frecuencia.

v" El prondstico de los articulos A merece mas cuidado que los otros.

Mejores pronosticos, control fisico, confiabilidad en el proveedor y, Gltima instancia, una reduccion

en los inventarios de seguridad seria el resultado de politicas de una administracion de inventarios

adecuada. El analisis ABC sirve de guia para desarrollar estas politicas.

Modelos de inventario

Heizer y Reder (2009) examinan varios modelos de inventarios y los costos asociados

correspondientes:

Modelo de la cantidad econdmica a ordenar (EOQ)

v" Lademanda es conocida, constante e independiente.

v El tiempo de entrega, es decir, el tiempo entre colocar y recibir una orden, se conoce y
constante.

v La recepcion del inventario es instantanea y completa. En otras palabras, el inventario de una
orden llega en un lote al mismo tiempo.

v" Los descuentos por cantidad no son posibles

v" Los Unicos costos variables son el costo de preparar o colocar una orden y el costo de mantener
o almacenar el inventario en el tiempo.

v' Los faltantes se evitan por completo si las 6rdenes se colocan en el momento adecuado.

Puntos de re-orden (ROP reorder point)

Una vez decidido cuanto ordenar, la segunda pregunta es cuando ordenar. Con los modelos de

inventario sencillos se supone que la recepcion de la orden es instantanea.
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A continuacion la siguiente ecuacion:

ROP = (demanda por dia)(tiempo de entrega de la nueva orden en dias) =d x L

Esta ecuacion de ROP supone que la demanda durante el tiempo de entrega y el tiempo de entrega
en si, son constantes. Cuando no es asi, es necesario agregar articulos adicionales, también
Ilamados inventario de seguridad.

La demanda por dia, d, se encuentra dividiendo la demanda anual, D, entre el nimero de dias
habiles en el afio:

d = D/niimero de dias habiles en el afio

Modelo de la cantidad econémica a producir

Este modelo se aplica en dos circunstancias:

Primero, cuando el inventario fluye de manera continua o se acumula durante un periodo después
de colocar una orden. Segundo, cuando las unidades se producen y venden en forma simultanea.
Dadas estas circunstancias se toma en cuenta la tasa de produccién diaria (o flujo de inventario) y

la tasa de demanda diaria.

Modelos de descuentos por cantidad
Para mantener sus ventas, muchas compafiias ofrecen a sus clientes descuentos por cantidad. Un
descuento por cantidad es simplemente un precio de un articulo reducido por la compra de grandes

cantidades. Los programas de descuento con varios descuentos no son raros en ordenes grandes.

Modelos probabilisticos con tiempo de entrega constante

Se aplican cuando la demanda del producto no se conoce, pero si se especifica mediante una
distribucion de probabilidad.

Una de las principales preocupaciones de la administracion es mantener un nivel de servicios
adecuado ante la demanda incierta. El nivel de servicio es el complemento de la probabilidad de
faltantes. Por ejemplo, si la probabilidad de que ocurra un faltante es 0.05, entonces el nivel de
servicio es 0.95. Cuando la demanda es incierta la probabilidad de faltante aumenta. Una de las

técnicas de reducir los faltantes consiste en mantener en inventario unidades adicionales.
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Punto de re-orden =ROP = dx L

Donde:

d = demanda diaria

L = tiempo de entrega de la orden o nimero de dias héabiles necesarios para la entrega.

Incluir un inventario de seguridad (is) cambia la expresion

ROP=dx L+is

La cantidad de inventario de seguridad depende del costo de incurrir en faltantes y costo de
mantener el inventario adicional. El costo por faltantes se calcula como sigue:

Costo anual por faltantes = suma de unidades faltantes x la probabilidad x el costo de faltantes /
unidad x el nimero de 6rdenes por afio.

Cuando es dificil o imposible determinar el costo de quedarse sin existencias, el administrador
tiene que decidir la politica de mantener un inventario de seguridad suficiente para satisfacer un
nivel recomendable de servicio al cliente.

El administrador podria definir su nivel de servicio como satisfacer 95% de la demanda o
inversamente tener faltantes sélo 5% del tiempo. Si se supone que durante el tiempo de entrega la
demanda sigue una curva normal, sélo se necesitan la media y la desviacion estandar para definir
los requerimientos de inventario en cualquier nivel de servicio. En general los datos de ventas
adecuados para calcular la media y la desviacién estandar.

ROP = demanda esperada durante el tiempo de entrega + Zo

Z = namero de desviaciones estandar

o = desviacion estandar de la demanda en el tiempo de entrega.

Sistemas de periodo fijo
Esto se conoce como sistema de inventario continuo. Cada vez que un articulo entra o sale del

inventario, los registros se actualizan para asegurar que no se ha alcanzado el ROP.

Por otra parte, en un sistema de inventario por de periodo fijo las 6rdenes se colocan al final de un
periodo dado. Entonces, y solo entonces se cuenta el inventario. Solo se pide la cantidad necesaria

para elevar el inventario a un nivel meta especificado.
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Los inventarios de periodo fijo comparten varias suposiciones con los sistemas basicos de cantidad
fija EOQ:

v" Los Unicos costos relevantes son los costos de ordenar y mantener

v Los tiempos de entregas son conocidos y constantes

v" Los articulos son independientes unos de otros

Minimizacién de los costos

Para Heizer y Render (2009 la meta de casi todos los modelos de inventarios es minimizar los
costos totales. Con las suposiciones dadas, los costos significativos son el costo de preparar o de
ordenar y el costo de mantener. Los demas costos son constantes, como el costo de inventario en
si. En consecuencia, si se minimiza la suma de los costos de ordenar y mantener, se minimiza el

costo total.

Pronosticos

Para Krajewski, Ritzman y Malhotra (2008) es una prediccion de acontecimientos futuros que se
utiliza con propositos de planificacion.

Los métodos de prondsticos pueden basarse en modelos matematicos que utilizan los datos
historicos disponibles, 0 en métodos cuantitativos que aprovechan la experiencia administrativa y
los juicios de los clientes, 0 en una combinacion de las dos cosas.

Pronosticos en la organizacion

El pronostico general de la demanda tipicamente se origina en marketing, pero los clientes internos
de toda la organizacion dependen de los prondsticos para también formular y ejecutar sus planes

de inventario.

Patrones de demanda

En laraiz de la mayoria de las decisiones de negocio se encuentra el reto de pronosticar la demanda
del cliente.
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Existen 5 patrones basicos de demanda:
v" Horizontal, la fluctuacion de los datos en torno de una media constante.
v Tendencia, el incremento o decremento sistematico de la media de la serie a través del tiempo.

v’ Estacional, un patrén repetible de incrementos o decrementos de la demanda, dependiendo de

la hora del dia, la semana, el mes o la temporada.
v" Ciclico, una pauta de incrementos o decrementos graduales y menos previsibles de la demanda,
los cuales se presentan en el transcurso de periodos mas largos (afios o decenios).
v Aleatorio, la variacién imprevisible de la demanda.
Los patrones ciclicos provienen de dos influencias: el ciclo econémico y el ciclo de vida del
producto.
Continua Krajewski, Ritzman y Malhotra (2008) el objetivo de pronosticar es elaborar un
prondstico atil a partir de la informacion disponible, aplicando la técnica que resulte apropiada para
los diferentes patrones de la demanda. Para los prondsticos de la demanda se usan dos tipos
generales de técnicas: los métodos cualitativos y los métodos cuantitativos.

Estimacion de promedio

Cada serie de tiempo de demanda tiene por lo menos dos de los cinco patrones posibles de
demanda: horizontal y aleatorio. También puede tener patrones de tendencia, estacionales o
ciclicos. El patrén horizontal de una serie de tiempo se basa en la media de las demandas. Las
técnicas estadisticas Utiles para el pronostico de esas series de tiempo son: promedio de moviles
simples, promedio de mdviles ponderados y suavizamiento exponencial.

El método de promedio movil simple se usa para estimar el promedio de una serie de tiempo de
demanda y, por lo tanto, para suprimir los efectos de las fluctuaciones aleatorias. Este método
resulta mas til cuando la demanda no tiene tendencias pronunciadas ni influencias estacionales.
Se calcula la demanda promedio de n periodos mas recientes, con el fin de usarla como pronostico
para el siguiente periodo. Para el periodo siguiente, una vez que se conoce la demanda, la demanda
mas antigua incluida en el promedio anterior se sustituye por la demanda mas reciente y luego se
vuelve a calcular el promedio. De esta menara, se usan n demandas mas recientes y el promedio se

mueve de un periodo a otro.
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Ft+1 = suma de las ultimas n semanas/n = Dt + Dt-1 + Dt-2 + ....Dt-n+1/n

Dt = demanda real en el periodo t

n = numero total de periodos incluidos en el promedio

Ft+1 = prondstico para el periodo t+1

Promedios moviles ponderados, cada una de las demandas historicas que intervienen en el
promedio puede tener su propia ponderacion. La suma de las ponderaciones es igual 1.0. Por
ejemplo, en un modelo con promedio mévil ponderado de tres periodos, el periodo més reciente se
le asigna una ponderacion de 0.50, y al segundo maés reciente se le asigna 0.30, y al tercero méas
reciente, una de 0.20. EI promedio se obtiene multiplicando la ponderacion de cada periodo por el
valor correspondiente a dicho periodo y sumando finalmente los productos:

Ft+1 = 0.50Dt + 0.30Dt-1 + 0.20Dt-2

Suavizamiento exponencial, es un método de promedio mévil ponderado muy refinado que permite
calcular el promedio de una serie de tiempo, asignando a las demandas recientes mayor
ponderacion que las demandas anteriores. Es el método de prondstico formal que se usa mas a
menudo por su sencillez y por la reducida cantidad de datos que requiere.

Ft+1 = a(demanda para este periodo) + (1 - o) (pronodstico calculado para el Gltimo periodo) = aDt

+(1-a)Ft

Planificacion de ventas y operaciones

Para Krajewski, Ritzman y Malhotra (2008), la demanda es la primera mitad de la ecuacion, pero
la otra mitad es la oferta. La empresa tiene que trazar planes para suministrar l0s recursos necesarios
para satisfacer la demanda pronosticada. Estos recursos incluyen a los trabajadores, materiales,
inventarios, recursos financieros y la capacidad del equipo.

Para asegurar que los planes de demanda y oferta estén en equilibrio hay que empezar con la
planificacion de ventas y operaciones, que es el proceso de planear los niveles futuros de recursos
agregados para que la oferta este en equilibrio con la demanda. Ese plan, que a veces se conoce

como plan agregado, es una declaracién de las tasas de produccion, niveles de mano de obra y
existencias en inventario. El plan de ventas y operaciones es progresivo y gradual, lo que significa

que esta proyectado para abarcar varios periodos (meses) en el futuro.
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Capitulo 3

3.1 Planteamiento del problema

La empresa unidad de analisis, se ha encontrado con deficiencias administrativas por el
crecimiento que ha tenido en su estructura en los ultimos 5 afios en los principales departamentos:
produccién, control de calidad, comercial y administracion de inventarios, debido al crecimiento
en las ventas y algunas exigencias del Ministerio de Salud que ha implicado una inversion en la
modificacion de las areas y en recursos humanos. Uno de los principales problemas se concentra
en la administracién de los inventarios, ya que no cuenta con un sistema de manejo 6ptimo en

cuanto a un control de maximos y minimos de existencias.

Pregunta de investigacion
¢Como encontrar y proponer un modelo que permita calcular los niveles 6ptimos de inventario de
producto terminado en la empresa Laboratorio Farmacéutico, que contribuya a mejorar la atencion

de la demanda?

Justificacion del problema

Debido a la creciente demanda y la falta de informacion precisa de pronésticos de venta, es
oportuno realizar el estudio enfocado a la cadena de suministro de productos terminados, mediante
los aportes teoricos y practicos. Ya que es crucial para la empresa contar con los niveles adecuados
de inventario que garantice mejoras en la inversion.

Como elemento critico a estudiar se toma el area de administracion de inventarios de producto
terminado, debido a las deficiencias y dificultades que enfrenta desde la cadena de abastecimiento

de insumos y produccion para mantener stock adecuado a la demanda. Por lo que el proyecto de
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investigacion se enfocara en describir la raiz del problema con el objetivo de brindar una respuesta
y solucion satisfactoria a la necesidad de la empresa.

En la gestion de inventarios es determinante el manejo estratégico de la empresa, por lo que implica
analizar las tareas correspondientes como la determinacion de metodologias de trabajo, registros
de informacion, conocer los puntos de rotacion y el modelo de reabasto para asegurar la
disponibilidad en cantidad y momento oportuno que contribuya a mejorar la actividad comercial
de la empresa, y por ende, una mejor contribucion mediante una rotacion sana de inventarios. Por
lo que es necesario encontrar el mejor modelo mediante el analisis de las variables de tendencias,

temporalidades y situaciones atipicas del negocio.

3.2 Objetivos de la préactica realizada

Objetivo general

Encontrar y proponer el mejor modelo de analisis de calculo para establecer maximos y minimos

de inventario de producto terminado en la empresa laboratorio farmacéutico.

Objetivos especificos

v" Recopilar informacion sobre los niveles de inventario y la demanda de los Gltimos 5 afios.

v" Diagnosticar la situacion actual de los inventarios de producto terminado con relacién a la
demanda y los pronésticos de venta.

v" Describir la metodologia actual e identificar sus deficiencias, con el fin proponer mejoras en su

estructura mediante un modelo de nivel 6ptimo en el manejo de los inventarios.

3.3 Alcances y limites de la practica

Se tomd como unidades de estudio para la investigacion, el departamento de produccién, area de
compras, departamento de ventas y administracion de inventarios de producto terminado.

Se pretende recabar informacion del desempefio histérico de los inventarios y la evolucion del

negocio en los ultimos 5 afios.
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El tiempo estimado para el desarrollo fue de 9 meses, desde las primeras actividades de seleccion
y conocimiento de la empresa hasta la entrega de resultados finales de la tesis como propuesta de

mejora.

3.4 Metodologia aplicada en la practica

Tipo de investigacion

La investigacion se desarrollo bajo la posibilidad del problema planteado, se utiliz6 como guia

los objetivos establecidos para llegar al resultado.

El estudio es de caréacter descriptivo, ya que pretende investigar, elaborar, y desarrollar un
diagnostico de la situacion actual, posteriormente dar una propuesta con modelo operativo viable
para solucionar los problemas o necesidades de la unidad objeto de estudio.

Segun el nivel medicion y analisis es necesario apreciar los hechos tal cual se presentan con el fin
de ir a la fuente a recoger las evidencias y los datos necesarios para elaborar la propuesta en
cuestion. Por lo que, es necesario orientarse y servirse de la descripcion de los hechos por medio
del analisis de la informacion recabada.

Asi mismo, es importante identificar las caracteristicas de la unidad objeto de estudio, para entender
las formas de conducta y actitudes de la poblacién a investigar, que permita descubrir y comprobar

la asociacion entre las variables de la investigacion.

3.4.1 Sujetos

Es de suma importancia delimitar la poblacion a estudiar, ya que es preciso establecer los criterios
para la recoleccién de los datos que dé sentido al problema planteado y los objetivos establecidos,
por lo que se necesita definir los sujetos o personas que puedan proporcionar informacion fidedigna
para la elaboracion del estudio.

Los sujetos de la investigacion tienen que ser parte del area a investigar, poseer conocimiento y
consciencia de los problemas que afectan su area de trabajo.

Segun la estructura de la empresa, en el area de produccion se entrevistaran a dos personas: Gerente

de produccion y el encargado de materia prima.
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En el area administrativa se entrevistaran cuatro personas: Gerente administrativo, encargado de
compras, encargado de material de empaque y encargado de producto terminado.
En el departamento de ventas, se entrevistaran 15 personas: Gerente de ventas y 14 visitadores

médicos.

3.4.2 Instrumentos

La recoleccion es la fase transcendental en el proceso de investigacion, como eje principal ya que
de ella se desprende la informacidn que va ser analizada para la descripcidn de la situacion segln
los resultados obtenidos, de ahi nace la respuesta y solucion del problema de investigacion.

Por ser los instrumentos los medios de recopilacidn de datos, es necesario considerar tres variables
en la recogida de la informacién: lugar, tiempo y procedimiento. En este caso es necesario pedir
cita a los gerentes para una entrevista segun el area de interés, posteriormente la implementacion
de cuestionarios dirigidos a los otros sujetos seleccionados segln el nivel jerarquico de la
poblacion.

Los instrumentos deben cumplir con la tarea de acercar a la realidad de los sujetos, es decir que

aporte mayor posibilidad a la representacion de las variables a estudiar.

Instrumento 1: Observacion documental

Esta técnica pasa por la revision de bibliografias actualizadas en torno a la gestion o administracién
de inventarios y especificamente en conceptos y teorias a la optimizacién de existencias que
plantean autores especializados en la materia, las cuales son parte esencial de las guias de la

investigacion.

Instrumento 2: Observacion directa

Importante para obtener informacion de manera directa y confiable, sin intermediacion.

17



Instrumento 3: Entrevistas
Se trabaja con preguntas abiertas, sin que tenga orden establecido que consiste en realizar preguntas
de acuerdo a las respuestas que se vayan obteniendo. Este tipo de entrevista permite profundizar

en la informacidn de interés para el desarrollo de la investigacion.

Instrumento 4: Cuestionario

Se utiliza un conjunto de preguntas cerradas y abiertas aplicadas a los sujetos seleccionados con el
proposito de recopilar datos relacionados con el problema de investigacion.

3.4.3 Procedimiento

Es importante definir la estructura con el fin de establecer una serie de procedimientos o
indicaciones para realizar la medicion de una variable definida conceptualmente. En la definicion
operacional se debe tomar en cuenta que lo que se intenta es obtener la mayor informacién posible
de la variable seleccionada, de modo que se capte su sentido y se adecUe al contexto, y para ello se
deberé tener una cuidadosa revision de la literatura sobre el tema de investigacion.

Para el caso del presente estudio, las variables a utilizar utilizadas fueron: nivel de inventario y

satisfaccion de la demanda.

Variables Descripcion Dimensiones
Nivel de Cantidad de inventario que se
inventario tiene disponible para la venta | Nivel y procesos

Ofrecer al cliente productos
Satisfaccion de |con la cantidad y necesidades |Demanday
la demanda requeridas oportunamente efectividad
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Programa actividades de investigacion

No. [Etapa

Descripcion

Actividades

Responsables

Delimitacion del
1|problema de estudio

Definir el objeto de estudio y escoger
una metodologia adecuada al mismo

Revisién de investigaciones
anteriores

Investigador Tutor

N

Revision teorica

Ubicar el objeto de estudio en el marco
del conocimiento desarrollado en el
area

Consulta de fuentes
bibliograficas y digitales

Investigador

Elaboraciéon de
3linstrumento

Establecer criterios
organizados de los
datos que se necesitan
para la investigacion

Elaboracion, voloracion y
disefio final del cuestionario

Investigador
Expertos para
validar el
instrumento

Aplicacion de
4|instrumento

Acercarse a la realidad a través de la
recoleccion de datos

Pasar el cuestionario

Investigador

5|Analisis de datos

Agrupar resultados de acuerdo con los
resultados que permitan inferir la
situacion real de la cuestion

Aplicacion de paquete
estadistico a los datos
obtenidos; Inferir
conclusiones; Redactar
informe final

Investigador

Redaccion de
conclusiones y
elaboracion del
6|informe

Extraer resultados de investigacion y
ordenarlos en un todo coherente y
comprensible

Elaboracién y compaginacion
del informe final

Investigador

Cronograma de investigacion

CRONOGRAMA DE INVESTIGACION 2015

Actividad

Junio Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Lineamietos generales del
proyecto de investigacion

Seleccion de la Empresa

Visita a la Empresa

y evaluacion integral

Datos generales de la Empresa

Analisis FODA

Seleccion del problema

Marco conceptual

x

Marco metodoldgico

Marco teérico

Entrega proyecto de
investigacion
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Capitulo 4

4.1 Presentacion de resultados

Muestreo

Para la recoleccién de los datos se llevo a cabo la aplicacion de un censo a los sujetos segun las
areas de interés, mediante un cuestionario dirigido a 17 personas en su totalidad entre el &rea de
produccion, ventas y compras. Por lo que no hubo necesidad de utilizar la técnica de muestreo en

este caso en particular.

Presentacion de resultados

Con el fin de contribuir al objetivo de esta investigacion, se da respuesta por medio de los resultados
obtenidos, segun los datos proporcionados por las areas de ventas, produccion y el departamento
de compras, como las principales areas que forman parte de la cadena de abastecimiento y su
impacto en la toma de decisiones en cuanto a la optimizacion de inventarios de producto terminado.
El departamento de ventas es el principal interesado y actor en cuanto al cumplimiento de los
objetivos de la compafiia, por lo que fue necesario y oportuno conocer su percepcion y su nivel de
apreciacion sobre el manejo de los inventarios, asi como el nivel de servicio proporcionado a los

clientes. Se presenta a continuacion los siguientes datos graficados:
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llustracion No. 2

Gréfica 1: Crecimiento de ventas ultimos 5 afnos

50%

33%

8% 8%
m -
De 1% a 5% De 6% a 10% Dell% a 15% Mas de 16%  La tendencia varia.
Especifique

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Como se menciond en los primeros capitulos, la empresa ha sufrido cambios estructurales debido
al crecimiento de la demanda de los productos. En relacién a este dato el departamento de ventas
pone de manifiesto que ha percibido una tendencia positiva con un promedio porcentual de 16 en
los dltimos 5 afios, como indicador relevante para establecer planes y prioridades en el tema de

inventarios.
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llustracion No. 3

Grafica 2: ¢ Quién define las politicas de inventario y el nivel de servicio?

En conjunto, 67%

Ventas, 17%
Otro. Especifique

Produccién, 8% 8% No se cuenta con
ﬂ politicas, 0%
Compras, 0%

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Con respecto a las politicas de la empresa para definir los niveles de inventario en equilibrio con
nivel de servicio al cliente, el 67 por ciento de los consultados indica que las tres areas participan
en la definicion de politicas de inventario, sin embargo, se puede apreciar que el departamento de

ventas ha tenido mayor injerencia sobre produccion y compras.
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llustracién No. 4

Grafica 3: Disponibilidad de producto en almacén

8

\[O
Sienl:pre Casi siempre A veces esperando ser Siempre hgy faltantes
producidos
Fuente: Elaboracion propia, 2015.

El nivel de disponibilidad de producto en almaceén, los encuestados indicaron que casi siempre el
nivel de existencias cumple con el despacho de producto terminado, aunque hay un 17 por ciento

respondid que a veces se necesita tiempo para ser producido previo al envio.
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llustracion No. 5

Grafica 4: Anulacion de pedidos por falta de disponibilidad

75%

17%

8%
H = -

Unavezalasemana Dosvecesalasemana Masdetresvecesala No haocurridoen las
semana ultimas 2 semanas

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Importante conocer el nivel y frecuencias sobre los pedios anulados por falta de disponibilidad, es
decir que sin previo aviso se comprometio una venta y luego se cancelo por falta de existencia.
Aunque la mayoria de los encuestados con un 75 por ciento indica no haber cancelado algun

pedido en las Gltimas 2 semanas, sin embargo, el 17 por ciento confirmé haber cancelado mas de

una alguna orden de compra por dicho motivo.
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lustracién No.6

Grafica 5: Indicador de mediciéon del nivel de servicio

No existen indicadores de medicidn _ 50%
Cubrir los pedidos en tiempo y cantidad _ 25%
oportunamente (Ej. 95% minimo) ?

Disponibilidad de inventario en dias, semanas o
segun el tiempo mecesario para recuperar el 8%
nivel adecuado (Ej. mas de 95% disponibilidad...

Cero o minimo de faltantes para la demanda (Ej. - 17%
5% aceptable) ?

Fuente: Elaboracién propia, 2015.

El indicador de medicidon del nivel de servicio, es un instrumento que mide el nivel de desempefio
en el cumplimiento de los despachos segun la demanda, sin embargo, la mitad de la poblacion
indica que no se cuenta con esta herramienta, aunque algunos mencionan que se miden los

despachos por medio de indicadores de cobertura, disponibilidad y minimo de faltantes.
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llustracion No.7

Grafica 6: Frecuencia de reuniones de ventas, produccion y compras

No existe programa de reuniones ] 83%

Cada dos meses o mas 17%
Cada mes 0%
Cada dos semanas 0%

Semanal 0%

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

El tema de reuniones entre ventas, produccién y compras para realizar planes de accién
relacionados al tema de inventarios de cara a la demanda, el 83 por ciento de la poblacién indica
que no se realiza como programa establecido, y un 17 por ciento indica que lo han tratado de

realizar cada 2 meses 0 mas.
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llustracién No. 8

Grafica 7: Motivo de los atrasos en las entregas

50%

33%

17%

Procesos de produccion No contar con la disponibilidad Otro
adecuada

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Existe oportunidad en cuanto a las entregas en tiempo y forma de los pedidos, ya que la mitad de
la poblacidon entrevistada indica el motivo fue por no contar con la cantidad adecuada, un 17%
respondi6 por proceso de produccion, y el 33 por ciento respondié diferentes motivos ajenos a la

disponibilidad de mercaderia.
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Ilustracion No. 9
Grafica 8: ¢ El area de produccion ha brindado las capacidades y las

posibilidades de abastecimiento?

Necesita mejorar - 17%
Siempre = 8%

Fuente: Elaboracién propia, 2015.

Debido a la creciente demanda, es importante conocer la capacidad de respuesta de la planta de
produccion para el tema de abastecimiento de producto terminado, el 75 por ciento de los

vendedores perciben casi siempre aceptable, el 17 por ciento consideran algunas oportunidades de

mejora y el 8 por ciento encuentran satisfaccion siempre
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llustracion No. 10
Grafica 9: ¢ Considera que la mercaderia almacenada satisface la demanda

de los clientes en todo momento?

Aveces, 25%

Casi siempre, 58%

‘ Siempre, 8%

Fuente: Elaboracién propia, 2015.

Con el fin de medir y validar el nivel de satisfaccion de la demanda, el 58 por ciento indica que
casi siempre se cumple, un cuarto de poblacidn responde a veces se cumple y el restante 16 por
ciento divide los extremos entre nunca y siempre. Este dato comprende la percepcion de cada

vendedor segln su experiencia y conocimiento.
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Ilustracion No. 11
Grafica 10: ¢ Cémo considera que estan determinados los niveles de inventario de

producto terminado?

Por la planificacién de las ventas 50%

Por la planificacién de la produccidn _ 17%

Por la produccidn del producto 17%

Por demanda del producto 17%

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Segun el departamento de ventas con el 50 por ciento confirmé que los niveles de inventario estan
en funcidn a la planificacion de las ventas, mientras que la otra mitad de las respuestas con el 17
por ciento cada uno informo que los niveles de inventario estan determinados por la planificacion

de la produccién, por la produccion del producto y la demanda, respectivamente.
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llustraciéon No. 12

Grafica 11: ¢ Estaria de acuerdo en que se realicen propuestas dirigidas a

optimizar los inventarios de producto terminado?

En total desacuerdo 0%

En desacuerdo 0%

Totalmente de acuerco G

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Para conocer el interés del departamento de ventas en relacion a la necesidad de realizar un estudio
con propuestas a mejorar la optimizacion de los niveles de inventario de producto terminado, el 58
por ciento se mostro totalmente de acuerdo y el resto marco de acuerdo, es decir que todos los

encuestados estan interesados en que se realicen propuestas de mejora.
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Cuadro No.1

Matriz de sentido area de ventas: En la siguiente tabla se presenta la recopilacion de respuestas de las preguntas abiertas realizadas a los

encuestados.
Pregunta R1 R2 R3 R4 R5 R6 R7 R8 R9 R10 R11 R12 Anélisis
Estadisticas de Revision de Revisar Proyeccion de
¢Describa p . los Gltimos 3 . Mercadeo El clima Planificar un 4 :
Ventas por ventas segn el | Tendencia del . ~ precios versus ] . ventas, tendencias
tres aspectos idad p Comportamiento | afios de ventas I lidad d para la determina la Histéri crecimiento Planificacio | histori |
ara definirel | UMicadesa comportamiento mesy. del cliente segtn y medir el a Ca dad de proyeccion de | necesidad y Istorico segln precios aniticaclo Is,tqr!cas anuales y
para cet clientes del mercadoy | estacionalidad e . competencia servicio y el s de ventas y . n mensual y | anélisis de mercado
pronostico o . L sus Gltimas impacto del . ventas y la decision de de materia
resunUesto mayoristas o la situacion o compras tino de y las precio canacidad de | compra seqiin mercadeo rima anual para la
presup droguerias econémica del | temporalidades P P promociones P - pra seq p M competitividad en
de ventas? . impulso " produccion la época proveedores -
pais - utilizadas precios
utilizado.
¢Cual
consnd_era QU I por falta de No existe un . Falta de Falta de
han sido los disponibilidad La falta de rondstico Por falta de Baja Falta de royeccion Faltante de disponibilid Falta de
principales p . P p . X competitividad Falta de disponibilidad proy ' P disponibilidad de
N de materia materia prima basado en existencias en el . L . L falta de producto y no ad de L -
motivos de rima afecta la romociones tiemno de precios Presentacion, Eventos disponibilidad | en bodegay compromis existo roducto materia prima, sin
no haber _prima, | L p mpo y para la calidad y promocionales | en bodegay el tiempo de p . producto, prondstico para la
! distribucion programacion para espacio, no hay A . . oyla indicador de politica de A
cumplido con ” o situacion precios en precios no hay plande | respuesta es . . planificacion de
de recursos y de la programacion | flexibilidad en s rotacion de servicio o venta y de
el - - econdémica ofertas lento en los - i ventas y
. ventas produccion de produccion los despachos ) personal de | cumplimiento crédito M
requerimiento ial nacional despachos o produccion
de la especiales y ventas. ventas rigida
demanda?
Visita e
; frecuente a Planificacion
¢Para usted Di ibilidad I adecuada,
cuales son los | Proyecciony ; . . 1sponibriida Disponibilidad clientes y - - A Nivel de . e inventario
N Inventario Disponibilidad de ofertas, disponibilidad Calidad de Disponibilidad ) : : Capacitacion | Planificacié . .
elementos planificacion fici d d - de muestras y d d d exigenciay | Promocion . d disponible de
clave para adecuada, su |C|gqt§ Y € pro uc_tps Y mejora en ofrecer € pro _ugto Y € m_ue_:streo y compromiso | esy visita con_sta_nte Y ny clerre ge producto original y
! PP disponibilidad promocion precios y visita . promociones servicio al visita a pam seguimiento a ventas s
cumplir los analisis de o mejores . . P de entrega a médica . muestras médicas,
P~ de ofertas estratégica. frecuente a . para mejor precio médicos ) clientes semanales o
planes de créditos. . precios. - tiempo. cumplimiento de
clientes garantizar
venta? entregas en
lealtad de . .
. cantidad y tiempo
clientes
;Qué tipo de No existen
controles 0 Reunién de indicadores clave
indicadores No se tiene . Reporte de ventas y . de medicion de
- s R Constancia de e Control en . . | No se tienen ~
utiliza para | Supervisiony controles ni estadistica de . . . Reportes de ventas y Reportes | retroalimentaci | . desempefio de
" A L ventas y No se tiene No se tiene pedidos y A indicadores !
medir el seguimiento | indicadores de e resultados 4 ventas control de semanales onde la ventas; solo se
A . seguimiento transferencias : - clave . :
cumplimiento seguimiento transferencias recepcion de revisa por medio de
de los planes pedidos reportes en las
de venta? reuniones
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Cuadro No.2

Matriz de sentido area de produccién

producto terminado?

No. | Pregunta Respuesta Analisis
Segun el registro de los Gltimos 5 afios de las unidades La tasa de crecimiento de la produccién ha
1 | producidas ¢Cudl es el porcentaje de crecimiento anual de 6% a 10% sido con un promedio de So/p l0s dlti
de la produccion de producto terminado? = P 0 €n 10s tftimos
5 afios
) . . (o . Determina los maximos y minimos
2 ¢De qué manera se determinan los maximos y minimos con base a un sistema de La base ha sido por medio de control de
de inventario producto terminado? . . - .  por Mec
inventarios existencias segun histdricos
;Quién define las politicas clave relacionadas con el
3 inventario, tales como el equilibrio entre el nivel de vV
L ; . - - entas . :
servicio al cliente y el nivel de inventario de producto Ventas segun la demanda y el acierto en los
terminado? pronosticos
¢Existe algun indicador para medir el nivel de servicio leponlbllldad de "?"e”‘a.”" en
4 | al cliente relacionado al cumplimiento de entrega segin dias, Semanas o segun el tlempol . -
la cantidad y tiempo oportuno? que se necesita para recuperar el | No existen |nd|cadorsis clave queme
nivel adecuado. muestren el desempefio de los inventarios
Registros sanitarios vencidos, vida | Los faltantes se dan debido a los
5 ¢ Cudles considera que han sido los principales motivos atil corta del producto de baja renovacion de registros y no se puede
de no haber cumplido con los pedidos adecuadamente? | rotacion y la falta de certeza en las | producir sin la informacion certera de
promociones de venta comercial
;Con que frecuencia se recalculan los niveles del
6 | inventario de seguridad para asegurar que estén Mensualmente Cada mes se revisa y se analiza la tendencia
actualizados segun las Ultimas tendencias de venta? para ajustar los inventarios de seguridad
7 ¢Con que frecuencia se elaboran los programas de Semanal gee Eﬁnlz ;(erits)grar'tz)g:j_z pJ%dUC" la cantidad
produccion? seg ponibilidad de recursos e
insumos
¢ Cudles han sido los elementos clave para definir el Presupuesto de ventas,
8 | programa de produccion que garantice inventarios disponibilidad de materia primay | El presupuesto de ventas como dato base y
oOptimos para la demanda? materiales la disponibilidad de insumos
¢Con que frecuencia se ha tenido que interrumpir el
9 | proceso de produccién por cambios en el programa Dos veces al mes Se da por algtn cambio sin planificacion y
debido una emergencia por una venta especial? demanda atipica
g,Qu_é. aspectos hap dificulta_d(_) por mantener el Disponibilidad y valores ) o
10 | equilibrio entre el nivel de servicio al cliente y el nivel monetarios La disponibilidad de recursos por falta de
de inventario? presupuesto financiero
¢Con que frecuencia se monitorea el nivel del
1 iqventario en exceso y obsg]eto, y estos niveles es@én Cada dos meses o mas _Cada_d_os meses se realiza la revision para
vinculados a planes de accion para vender o reducir identificar los productos que no han tenido
estos inventarios? movimiento
Describa tres de los articulos considera que merecen .
i . Dekac ampolla, fosfonervon y .
12 | atencién especial, que nunca deben de faltar por su digestol Los tres productos lideres que no pueden
importancia en la venta: faltar
¢Con que frecuencia se rednen produccion, ventas y
13 | compras para definir planes de trabajo de cara a la Cada dos meses 0 mas Ha habido cierto divisionismo por falta de
demanda? comunicacion
¢ Qué tipo de pardmetro utiliza para determinar el punto
14 | de referencia si necesita incrementar o disminuir el Promedio anual de ventas La base es el promedio anual y se agrega
volumen de produccién? un 10%
15 ;Eliabri?iat‘jggegodn;grl?;sthe?:il?:ig(rj\?g’? las capacidades y las Casi siempre Ca}da materia prima viene dfe diferen_tes
origenes que a veces complica el arribo
¢Cuenta la empresa con un software o sistema de
16 | computo que brinde informacién integrada de Si, ha sido 65 % efectivo El sistema Director le faltan algunas
inventarios y registro de ventas? actualizaciones
(Estaria de acuerdo en que se realicen propuestas Como area de produccion es importante la
17 | dirigidas a optimizar el control de inventario de Totalmente de acuerdo mejora continua en los niveles de

inventario
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Cuadro No. 3

Matriz de sentido area de compras

No | Pregunta Respuesta Andlisis
¢Quién define las politicas clave relacionadas con el
1 abaﬁﬁg?;jﬁ%iﬁg:ﬂ: IF; r:‘r;\;r,i(r:r;itigl;:a(;eder%rgﬁggue y Control de calidad Control de calidad, por
pterminado7 P cumplimiento de aspectos técnicos
' de sanidad
Se tiene una cartera de proveedores
tomando en cuenta la calidad, :
2 ¢Cuenta la empresa con una cartera de proveedores? oportunidad v precio de la materia orima Si se cuenta con la cartera de
P yp materiales p proveedores segln la calidad y
y precio de los insumos.
¢Cudl es el papel que desempefia el area de compras
para garantizar el suministro de materia prima, material . . .
8 de empaque y otros para la elaboracién de los Encontrar calidad, buen precio y servicio
paquey ror:iuctosﬁ Velar por la calidad en el servicio y
P ) el mejor precio de los proveedores.
Mencione tres aspectos que han dificultado encontrar el stock, precios y la colocacién de las
4 ilibrio entre el nivel rvicio al clien I nivel ! - - P
equilibrio entre e de _de set .C _oa cliente'y e € ordenes regularmente bajo urgencias Mantener el stpcl_<, las cotizaciones y
€ Inventario: atender requerimientos urgentes
,Con que frecuencia se retine produccién, ventas .
¢bong Cle product y . . No hay agenda de reuniones en
5 compras para definir planes de trabajo de cara a la No hay agenda de reuniones en conjunto coniunto
demanda de producto terminado? !
¢ Qué tipo de parametro utiliza para determinar el punto Seq . i
v o AT egun requerimiento de produccion o .
6 de referencia si rllecesna(\jlnlcrementar’)o disminuir el area de interés Depende de la necesidad de
volumen de la compra? produccion
;Pude describir en forma breve el proceso de compra a Cotizar; aprobacion de la cotizacion;
2 - o -
: B - colocacion del pedido; tramite de cheque
7 proveedores locales, asi como el promedio de tiempo sies al contadg o contrasefia de pa oqsi
necesario para el arribo de la solicitud? es crédito Pag Cotizar, aprobacion de la compra,
tramite de pago y asegurar el arribo.
¢Pude describir en forma breve el proceso y el tiempo La importacion toma alrededor de 50 Se necesita un promedio de 50 dias
8 que se necesita para importar insumos para la dias; la nacionalizacion si se encuentra en | desde el momento de la colocacion
produccion? zona franca para que llegue a las bodegas | de la orden hasta el arribo del
pedido.
¢Con que frecuencia se monitorea el nivel del inventario
en exceso y obsoleto, y estos niveles estan vinculados a
9 - - - - Mensual
planes de accion para reducir estos inventarios de
materia prima o material de empaque? Esta practica no existe como
proceso formal e integral
10 | ¢Cuenta el area de compras con~aIgL'm tipo de medicion Si, seguimiento diario de las ordenes | 5olo se monitorea el seguimiento de
de desempefio? pendientes las compras
¢Cuenta la empresa con un software o sistema de R R
. M L Si, util para realizar 6rdenes de
11 computo que brinde informacion integrada de Si, atil para realizar érdenes de compra compra segun las cantidades en
inventarios y registros de consumo de materia y ' sistema
material de empaque?
¢Estaria de acuerdo en que se realicen propuestas
12 dirigidas a optimizar el control de inventario de Totalmente de acuerdo Totalmente de acuerdo

producto terminado?
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Capitulo 5

5.1 Analisis e interpretacion de resultados

A continuacion se presenta la descripcion y el analisis de los resultados obtenidos a partir de la
encuesta que se llevd a cabo en las tres areas mas importantes para el estudio, con la finalidad de
determinar la situacion de los niveles de inventario de producto terminado en los Gltimos 5 afios,
el nivel de desempefio ante la demanda, y asi mismo, la importancia de conocer la interrelacion
entre ventas, produccion y compras para la gestion de la cadena de abasto. Segun los datos

recabados, se realizé un registro por medio de graficas y matriz de sentido por area consultada.

Analisis de la respuesta del departamento de ventas

En area de ventas fueron consultados 12 visitadores médicos, con el objetivo de conocer su opinién
y percepcion sobre el nivel de desempefio de los inventarios de producto terminado en los Gltimos
5 afios y la situacidn actual ante la satisfaccion de la demanda.

La empresa cumple con las funciones de inventario en cuanto al almacenaje de producto terminado,
es decir, que proporciona un inventario de productos que ofrezca variedad a los clientes. Sin
embargo, presenta ciertas deficiencias en cuanto a la satisfaccion de la creciente demanda que ha
registrado la empresa en los ultimos 5 afios, debido a que las politicas no estan claramente definidas
por las tres areas mas importantes para la cadena de abasto y la falta de programacién de trabajo
colaborativo para el pronéstico de la organizacion segun los patrones de la demanda de los clientes,
falta de indicadores clave de desempefio y se ha encontrado cierto divisionismo principalmente
entre el departamento de ventas y produccion. A pesar de que la mayoria de los consultados
menciono la importancia de una buena proyeccion de ventas y el suministro de informacion al area
de produccion para la preparacion de inventarios adecuados.

Tal como indica Krajewki en su libro Administracion de Operaciones, la empresa tiene que trazar
planes para suministrar los recursos necesarios para satisfacer la demanda pronosticada, con el fin
de asegurar que los planes de demanda y oferta estén en equilibrio hay que empezar con la
planificacion de ventas y operaciones.

De acuerdo a lo anterior se puede deducir que no se esta cumpliendo a cabalidad con este principio,

prondsticos y patrones de demanda para la planificacion de ventas y operaciones, y esto da como

35



resultado una oportunidad para mejorar la gestion de inventario para evitar pérdida de venta por
falta de disponibilidad o bien mitigar inventario excedente por falta de demanda.

Analisis de la respuesta del departamento de produccion

El departamento de produccién indica que la empresa ha tenido que incrementar los volimenes de
produccidn con una tasa anual de 8%, debido al crecimiento que ha tenido en los ultimos 5 afos.
Esta respuesta concuerda con lo indicado por el departamento de ventas, sin embargo, el area de
produccion ha tenido que utilizar sus propias bases y parametros de control para poder atender la
demanda, esto significa que no ha tenido informacién constante y de calidad de parte del equipo
comercial para poder controlar los maximos y minimos de inventario de producto terminado.

La falta de indicadores de desempefio de la administracién de los inventarios no ha permitido
determinar con claridad el origen de los faltantes o excesos de producto terminado, por lo que
existen cursos de accion para la mejora continua.

Lo anterior indica que no existe una estrecha relacion entre el area de produccion, ventas y compras,
cuya consecuencia ha sido la falta de retroalimentacion de los resultados para definir planes de
accion en conjunto.

Segln Heizer y Render, para cumplir con los modelos éptimos de inventarios es importante
conocer y entender varios factores, tales como la demanda conocida, demanda constante e
independiente; el tiempo entre colocar y recibir una orden; el punto de re orden, es decir cuanto y
cuéando producir.

Adicional a esto, segun el autor Krajewsk, menciona la importancia de los pronésticos como una
forma de predecir los acontecimientos futuros que se utiliza para propositos de planificacién ya sea
por el método cualitativo o cuantitativo.

Contrastando la situacion actual de la empresa con la teoria, se puede derivar que hace falta crear
bases de comunicacion y sinergia entre los equipos de trabajo para poder generar informacién

pertinente y de calidad para mejorar la cobertura de la demanda de producto terminado.

Analisis de la respuesta del rea de compras
El rol de area de compras en la cadena de abastecimiento ha sido velar por la calidad y los precios
de los insumos para la produccion, es importante mencionar que no ha tenido mayor injerencia en
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la toma de decisiones sobre los inventarios. Sin embargo, su papel es de suma importancia en
cuanto al manejo de los tiempos y cantidades a solicitar en las 6rdenes de compra hacia los
proveedores. Por lo que cuenta con una cartera de proveedores que garantiza la calidad y precios,
no obstante, han habido situaciones que complican la gestion respecto al tema de stock, manejo de
cotizaciones y la mayoria de las solicitudes son de caracter urgente.

De lo anterior se puede notar que el &rea de compras cumple con la tarea de minimizar los costos,
segun el autor Heizer, la meta de casi todos los modelos de inventarios es minimizar los costos
totales, en este caso los costos de ordenar han sido significativos para el area de compras. Sin
embargo, para el tema administracién de inventarios existe oportunidad en la integridad de las

tareas relacionadas con el flujo de materiales.
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Conclusiones

Las politicas de inventario de maximos y minimos de producto terminando no estan definidas de
manera integral por las principales areas de interés: ventas, produccion y compras. Sin embargo, la
demanda de producto terminado ha tenido incrementos con una tasa de 8% anual seguin las
unidades producidas en los ultimos 5 afios, mientras que el departamento de ventas, percibe un

incremento mayor traducido en términos monetarios.

El divisionismo entre los equipos de venta y produccién, donde la informacion de pronosticos de
ventas no fluye de manera oportuna para una planificacion adecuada. Ninguna de las areas cuenta
con indicadores clave de desemperio relacionados al equilibrio entre los niveles de inventario y el

nivel de servicio a la demanda.

La metodologia de calculo para la planificacién de la produccién ha sido con base en historicos de
venta mas un incremento porcentual segun el crecimiento en los ultimos afios. La mayoria de los
faltantes ha sido por falta de insumos, ya que el area de compras gestiona con base en
requerimientos no planificados. Por lo que se desconoce con precision el origen de la falta de

disponibilidad y su impacto en las ventas totales.
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Propuesta

Introduccion

Para presentar la propuesta de planeacion del proceso de gestion de inventarios de producto
terminado y el modelo de calculo de maximos y minimos de existencias en bodega, es necesario
identificar las oportunidades de mejora, las principales causas y el analisis de las situacién actual
en la que se encuentra la empresa en el tema de niveles de inventario para atender la demanda.

El desarrollo de la propuesta empieza por proponer una organizacion, integracion y
funcionamiento de las areas de ventas, produccion y compras, mediante las principales expectativas
segun el rol que desempefia cada area para integrar las actividades en conjunto, con el fin definir
politicas y pardmetros de inventario.

Posteriormente se establece el modelo 6ptimo de inventarios, donde se hace referencia al analisis
del principio ABC como base para definir los principales productos segin su participacion en la
venta, luego el modelo de la cantidad optima a pedir y el punto de re orden. Asimismo, el analisis
de la cantidad econdémica a producir, el analisis de prondsticos y la estimacion de promedios para

saber la influencia de los eventos afectados por promociones o temporalidades.

Justificacion

La gestion de inventarios es un tema muy estudiado por la gestién de operaciones y la propuesta
pretende brindar respuestas y mejoras para optimizar el costo de la gestion de los inventarios. La
empresa unidad de analisis ha sufrido cambios en su operacion en los Gltimos 5 afios, debido a la
creciente demanda y cambios en las tendencias de los principales productos farmacéuticos que
ofrece.

Los resultados de la investigacion indican que existe oportunidad en la disponibilidad para la
demanda, ya que no se satisface adecuadamente y por ende ha perdido oportunidades que no han
sido cuantificados de manera formal. Entre las principales causas esta la falta integracion de los
equipos para definir politicas y parametros basados sobre tendencias y prondsticos de ventas.

La importancia de esta propuesta radica en el analisis de la situacion actual en contraste con

planificacion adecuada de inventarios, cuyo objetivo es presentar la planeacion del proceso de
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gestion de inventarios de producto terminado, y el modelo de célculo de m&ximos y minimos de
existencias en bodega. Esta propuesta pretende definir las bases para definir una metodologia de
trabajo integral y las herramientas de calculo para la toma de decisiones en las cantidades a producir
y mantener en stock.

Las conclusiones descritas justifican la necesidad de la empresa de implementar procesos
orientados a mejorar y optimizar los procesos utilizados para la administracion de inventarios
adecuadamente.

Y para cumplir con los objetivos del estudio, en este capitulo se propone un sistema de mejora para

la administracion de inventarios de productos farmacéuticos.

Objetivos de la propuesta
Objetivo general

Presentar la planeacion del proceso de gestion de inventarios de producto terminado, y el modelo

de célculo de mé&ximos y minimos de existencias en bodega.

Objetivos especificos

v" Integrar y generar sinergia entre los equipos de produccion, de ventas y el area de compras,
con el fin de desarrollar politicas y parametros de inventario en conjunto, segun los eventos
pronosticados.

v Determinar las actividades especificas que se llevan a cabo en el proceso e identificar los
responsables de las mismas.

v' Desarrollar el analisis comparativo entre la demanda pronosticada y la real por producto, para
los diferentes periodos y niveles de actividad, estableciendo los costos en cada caso.

v" Lograr niveles de inventario adecuados, asegurando la venta y el flujo constante de mercaderia

para mejorar el nivel de servicio.

Desarrollo de la propuesta

Después de analizar los resultados de la investigacion con los principales hallazgos, se propone la

planeacion de inventarios mediante un modelo de calculo del nivel 6ptimo de inventarios de
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producto terminado para la empresa Laboratorio Farmacéutico, que permita mejorar la gestion de
las actividades en la cadena de abasto de mercaderia para la venta.

Planeacioén de inventarios

Segun los elementos tedricos abordados en el capitulo 2, el inventario se crea cuando el volumen
de materiales, partes o bienes terminados que reciben es mayor que el volumen de los mismos que
se distribuye; el inventario se agota cuando la distribucion es mayor que la recepcion de materiales.
La labor del gerente de produccidén en el tema de inventarios consiste en equilibrar las ventajas y
desventajas tanto de los inventarios altos como bajos y encontrar el justo medio entre los dos
niveles.

Para hacer posible esta labor, es importante analizar informacién de tendencias de demanda y los
prondsticos de ventas, con el fin de combinar dichas variables para una buena programacion de la
produccidn para asegurar la venta. Segun Krajewski, Ritzman y Malhotra (2008), la demanda es la
primera mitad de la ecuacién, pero la otra mitad es la oferta. La empresa tiene que trazar planes
para suministrar los recursos necesarios para satisfacer la demanda pronosticada.

A partir de esta teoria se genera la propuesta para mejorar el tema de inventarios, que abarca un
conjunto de actividades para su implementacién y desarrollo de practicas en el proceso e

integracion de la informacion necesaria para el proceso de abasto.

Propuesta de organizacion y funcionamiento

Para darle sentido a la base teorica, es importante organizar y establecer algunos roles de las areas

que involucra a la planificacion de inventarios, por lo que se menciona a continuacion las siguientes

expectativas por area de interés:

Ventas:

v Analisis de tendencias de mercado para generar informacion mensual o en su defecto trimestral
y compartirla a produccion.

v" Comunicacion sobre cambios de presentacion o el empaque de los productos.

v" Comunicacion sobre los productos a dar de baja con el fin hacer ajustes en los programas de

produccion.
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Uso de calendario de eventos para anticipar promociones futuras (descuentos, bonos,

congresos, etc.) y compartir al &rea de produccion.

v Revision de desempefio de los productos nuevos, presentaciones nuevas, empaques o formulas
modificadas.

v Revision de desempefio con clientes mayoristas (condiciones especiales por volimenes de
compra).

v Comunicacion continua con produccién.

Produccion:

v Determinar el mejor método para la revision de existencias, ya sea un top 5 de los productos
lideres o el analisis ABC para el nivel minimo de abasto.

v Revisar un nimero minimo de articulos a la semana, con el fin de detectar situaciones atipicas
en las ventas.

v' Uso de calendario de eventos para anticipar promociones futuras (descuentos, bonos,
congresos, etc.) proporcionado por el departamento de ventas.

v Responder dentro del tiempo establecido las solicitudes de abasto por falta de disponibilidad
en almacen y comunicar sobre las acciones tomadas.

v Andlisis del origen de faltantes, y definir plan de soluciéon ¢por qué? ;Cémo y cuando se
soluciona?

v Anadlisis de inventarios excedentes y obsoletos (préximos a vencer), y buscar estrategias de
salida con comercial.

v/ Comunicacién constante con ventas, el area de compras y control de calidad.

Compras:

v Contribuir a la competitividad de la empresa, asegurando el flujo eficiente de materia y material
desde el proveedor hasta las bodegas de produccion.

v Mantener informado al area de produccion sobre atrasos en las entregas por parte de proveedor.

v’ Establecer prioridades en las compras segln el nivel de importancia de los requerimientos.

v Comunicacion constante con produccion, encargado de materia prima y material de empaque.

v" Comunicacion de oportunidades
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Estas son algunos ejemplos de las expectativas que por naturaleza pueden contribuir a mejorar la
gestion de los inventarios de producto terminado, ya que es importante definir y especificar los
roles para poder integrar y llevar un orden en las actividades de abasto.

Por ultimo, se puede implementar juntas de seguimiento mensual y revision de reportes o
indicadores de desempefio:

v" Ventas

v" Precision en los prondsticos (producido, ventas reales, proyectado)

v Cobertura de pedidos segun la demanda.

v Nivel de faltantes.

v"Inventarios excedentes

Estas actividades se pueden realizar con la participacion de las jefaturas de produccién, de ventas,
compras Y el gerente general para su aprobacion y apoyo en la asignacion de los recursos. De tal
manera puede tomar relevancia de forma progresiva en la organizacion como una cultura para la

busqueda de la excelencia.

Nivel 6ptimo de inventario

Después de organizar los equipos de trabajo se presenta la primera etapa dentro del proceso de

mejora que se propone; consiste en realizar un analisis del mejor modelo de célculo.

Analisis ABC

El anélisis ABC divide el inventario que se tiene en tres grupos segin su volumen anual en dolares.
Este principio establece que hay pocos articulos importantes y muchos triviales. La idea consiste
en establecer politicas de inventario que centre sus recursos en los pocos articulos importantes del
inventario y no en los muchos triviales

Las politicas que se basan en el analisis ABC incluyen:

v" Los recursos de compras que se dedican al desarrollo de proveedores deben ser mucho mayores

para los articulos A que para los articulos C
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v" Los articulos A, a diferencia de los B y C, deben tener control fisico mucho mas rigoroso: quiza
deban colocarse en areas mas seguras y talvez la exactitud de los registros de los articulos A
debe verificarse con mas frecuencia.

El prondstico de los articulos A merece mas cuidado que los otros, como primer paso es importante

identificar los productos de mayor participacion sobre las ventas, en otras palabras productos

lideres o top de ventas merecen mayora atencion.

Modelo de la cantidad econémica a ordenar (EOQ)

v La demanda es conocida, constante e independiente.

v El tiempo de entrega, es decir, el tiempo entre colocar y recibir una orden, se conoce y
constante.

v" Los descuentos por cantidad no son posibles.

v" Los Unicos costos variables son el costo de preparar el lote de produccion y el costo de mantener
o0 almacenar el inventario en el tiempo.

v" Los faltantes se evitan por completo si las 6rdenes se colocan en el momento adecuado.

Puntos de re-orden (ROP reorder point)

Una vez decidido cuanto ordenar, la segunda pregunta es cuando ordenar. A continuacion la
siguiente ecuacion:

ROP = (demanda por dia) (tiempo de entrega de la nueva orden en dias) = d x L

Esta ecuacion de ROP supone que la demanda durante el tiempo de entrega y el tiempo de entrega
en si, son constantes. Cuando no es asi, es necesario agregar articulos adicionales, también
Ilamados inventario de seguridad.

La demanda por dia, d, se encuentra dividiendo la demanda anual, D, entre el nimero de dias
habiles en el afio:

d = D/nlimero de dias habiles en el afio
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Modelo de la cantidad econémica a producir

Primero, cuando el inventario fluye de manera continua o se acumula durante un periodo después
de colocar una orden. Segundo, cuando las unidades se producen y venden en forma simultanea.
Dadas estas circunstancias se toma en cuenta la tasa de produccion diaria (o flujo de inventario) y
la tasa de demanda diaria.

Pronésticos

Los métodos de prondsticos pueden basarse en modelos matematicos que utilizan los datos
historicos disponibles, 0 en métodos cuantitativos que aprovechan la experiencia administrativa y

los juicios de los clientes, 0 en una combinacion de las dos cosas.

Patrones de demanda

v" Horizontal, la fluctuacion de los datos en torno de una media constante.

v" Tendencia, el incremento o decremento sistematico de la media de la serie a través del tiempo.

v' Estacional o por temporadas

v' Ciclico, una pauta de incrementos o decrementos graduales y menos previsibles de la demanda,
los cuales se presentan en el transcurso de periodos mas largos (afios o decenios).

v' Aleatorio, la variacion imprevisible de la demanda.

Los patrones ciclicos provienen de dos influencias: el ciclo econémico y el ciclo de vida del

producto.

Estimacion de promedio

Cada serie de tiempo de demanda tiene por lo menos dos de los cinco patrones posibles de
demanda: horizontal y aleatorio. También puede tener patrones de tendencia, estacionales o
ciclicos. El patron horizontal de una serie de tiempo se basa en la media de las demandas. Las
técnicas estadisticas Utiles para el pronostico de esas series de tiempo son: promedio de moviles
simples, promedio de moviles ponderados y suavizamiento exponencial.

El método de promedio movil simple se usa para estimar el promedio de una serie de tiempo de

demanda y, por lo tanto, para suprimir los efectos de las fluctuaciones aleatorias. Este método
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resulta mas atil cuando la demanda no tiene tendencias pronunciadas ni influencias estacionales.
Se calcula la demanda promedio de n periodos mas recientes, con el fin de usarla como pronéstico
para el siguiente periodo. Para el periodo siguiente, una vez que se conoce la demanda, la demanda
mas antigua incluida en el promedio anterior se sustituye por la demanda mas reciente y luego se
vuelve a calcular el promedio. De esta menara, se usan n demandas mas recientes y el promedio se
mueve de un periodo a otro.

Ft+1 = suma de las dltimas n semanas/n = Dt + Dt-1 + Dt-2 +....Dt-n+1/n

Dt = demanda real en el periodo t

n = numero total de periodos incluidos en el promedio

Ft+1 = prondstico para el periodo t+1

Promedios moviles ponderados, cada una de las demandas histéricas que intervienen en el
promedio puede tener su propia ponderacion. La suma de las ponderaciones es igual 1.0. Por
ejemplo, en un modelo con promedio mévil ponderado de tres periodos, el periodo mas reciente se
le asigna una ponderacion de 0.50, y al segundo maés reciente se le asigna 0.30, y al tercero méas
reciente, una de 0.20. El promedio se obtiene multiplicando la ponderacion de cada periodo por el
valor correspondiente a dicho periodo y sumando finalmente los productos:

Ft+1 = 0.50Dt + 0.30Dt-1 + 0.20Dt-2

Suavizamiento exponencial, es un método de promedio movil ponderado muy refinado que permite
calcular el promedio de una serie de tiempo, asignando a las demandas recientes mayor
ponderacion que las demandas anteriores. Es el método de prondstico formal que se usa méas a
menudo por su sencillez y por la reducida cantidad de datos que requiere.

Ft+1 = a (demanda para este periodo) + (1 - a) (prondstico calculado para el ultimo periodo) = aDt
+(1-a)Ft

Lo anterior es importante considerar los factores de cambio segun los eventos producidos o no por
el quipo comercial, para que produccion a su vez pueda anticipar con los recursos necesarios y

preparar los inventarios en tiempo y forma.
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Programa de implementacion

Se tiene contemplado utilizar 6 meses para la implementacion de la propuesta como tiempo

prudente para apreciar los resultados.

MESES Y SEMANAS CALENDARIO 2016

Actividades

Presentacion de la propuesta

Febrero

Marzo

Mayo

Junio

N

Aprobacion de la propuesta

w

Capacitacion sobre fundamentos
basicos

Integracion y alineacion de
equipos de trabajo (asistencia
tecnica)

Implementacion de la propuesta

Reuniones de segumiento

Evaluacion de resultados KPls

Retroalimentacién

4
5
6
7
8
9

Ajustes a la planeacion

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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Presupuesto de la propuesta

Para implementar la propuesta, es necesario estimar una inversién para el pago de asesoria y la

compra de equipo audiovisual y materiales de apoyo.

Concepto Monto

Asistencia Técnica en administracion de
1| inventarios (consultor Q400.00 por 3 sesiones) 1200

Capacitacion a las areas de produccion y encargado
de bodegas (consultor por Q400 la hora por 4
2 | sesiones) 1600

Equipo audiovisual para la presentacion y
capacitacion (1 laptop y 1 proyector para juntas

3 | semanales o mensuales de seguimiento) 8000

4| Otros materiales e imprevistos 1500

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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Anexo 1

Evaluacion integral

Factores politicos

Estudio técnico de tratamiento de aguas residuales

Ante EL MINISTERIO DE AMBIENTE Y RECURSOS NATURALES, existe un estudio técnico
sobre el tratamiento de aguas residuales debido a la actividad productiva de la empresa, es decir,
en la medida en que se programe actividades como elaboracion de productos liquidos y sélidos, el
agua es utilizada y no se tiene establecido un sistema de tratamiento de agua, Gnicamente se tiene
la disposicion del vertedero en el que se puede visualizar y captar sélidos suspendidos que
eventualmente surgen durante la descarga.

La empresa esta consciente del impacto y de la necesidad de reduccion del mismo, por lo que se
vigilara de una mejor manera cada proceso productivo en el que sea necesario utilizar y descargar
el agua al efluente, y que esta sea de una 6ptima calidad.

Sin embargo, se puede visualizar que inclusive de acuerdo a la caracterizacion del agua que se
descarga al alcantarillado, no es necesario implementar un sistema de tratamiento, se tiene limites
permisibles que contempla el afo 2024, exceptuando dos parametros: “Materia Flotante y
Coliformes”, por lo que es de tomar en consideracion que son factores que son los mas accesibles
de tratar y que este trabajo corresponde al ente municipal respectivo.

La empresa tiene previsto en un lapso no mayor de 5 afos, realizar el estudio con el fin de trabajar
bajo el concepto de “Produccion més limpia” y “trabajar sobre la causa y no sobre el efecto”,

esto, porque aparte de traer beneficios econdmicos conlleva beneficios ambientales.



Fuente: Fotografia proporcionada por la empresa, 2015

Normatividad sobre comercio internacional y restricciones a este

De acuerdo con los intereses y prioridades de la Organizacion y sus Estados Miembros, las
publicaciones de la OMS ofrecen informacién autorizada y orientacion destinada a promover la
salud, prevenir y controlar la enfermedad.

Este informe presenta las recomendaciones de un grupo internacional de expertos convocado por
la Organizacion Mundial de la Salud para que examine diversos asuntos relativos a la garantia de
la calidad de los productos farmacéuticos y las especificaciones aplicables a sustancias y formas
farmacéuticas. Siendo de especial interés para los servicios nacionales de reglamentacion
farmacéutica, el informe contiene recomendaciones sobre las précticas adecuadas de fabricacion
de productos farmacéuticos, y pautas provisorias para la inspeccion de los fabricantes de productos
farmacéuticos y para la aplicacion del Sistema OMS de Certificacion de la Calidad de los Productos

Farmacéuticos Objeto de Comercio Internacional.



Se examinan diversos temas relacionados con el progreso de la Farmacopea Internacional, como
también cuestiones vinculadas a la estabilidad de las formas farmacéuticas, a las preparaciones
extemporaneas, y a la capacitacion de funcionarios encargados de la reglamentacion farmacéutica.
Se incluyen asimismo pautas para garantizar la calidad de los productos farmacéuticos fabricados
por tecnologia recombinante del ADN, y acerca de la comprobacion de los procedimientos
analiticos, como también listas de Sustancias Quimicas Internacionales de Referencia y Espectros
Infrarrojos Internacionales de Referencia.

Ante estas disposiciones la empresa ha invertido en personal y equipo especializado para el
cumplimiento y garantia de las buenas practicas de manufactura que le permita comercializar sus

productos a escala internacional.

Factores econdmicos

La economia de Guatemala, es la propia de un pais en desarrollo, contribuye la mayor economia
de América Central, y la novena de América Latina. Su PIB, representa un tercio del PIB regional.
El pais mantiene unos fundamentos macroeconomicos sélidos en los altimos afios, con un nivel de
reservas elevado, un nivel controlado del déficit pablico (2,8% desde el 2011) y del déficit exterior
y una deuda publica baja, del 24,3% del PIB. El nivel economico de la poblacion es medio bajo
con un 50% de sus habitantes que se encuentran por debajo del umbral de la pobreza y un
15% en pobreza extrema.

El desarrollo de la industria farmacéutica, derivado de la tecnologia, la globalizacion de mercados
y en la actualidad los tratados de libre comercio, ha generado una gran competencia en las ventas
de medicamentos, siendo de mucha importancia el analisis de la informacion financiera, ya que el
mismo ayuda a entender de mejor manera los resultados que la empresa ha tenido en el pasado y
como consecuencia hacer proyecciones hacia el futuro.

La empresa se ve obligada en innovar en sus procesos de produccion y comercializacion, de cara a
la creciente competencia en el sector farmacéutico en la region centroamericana.

Para la gerencia o administracion de la empresa es importante considerar estos factores que afectan
la comercializacion de los productos en el mercado y que comercialice en diferentes areas

geograficas, es de mucha importancia la presentacion de informacion financiera por segmentos,



debido a que por medio de la misma puede determinar en qué productos o en qué areas existen los
mayores riesgos y rendimientos para tomar las decisiones adecuadas.

Factores sociales

Cambios en los estilos de vida

Los cambios en los estilos de vida de la poblacion obligan a la empresa a innovar en la formulacion
de los medicamentos y productos cosméticos, ya que la sociedad guatemalteca cada vez tiene
acceso a la informacion mediante la tecnologia como las redes sociales y otros medios mediaticos,

y el impacto que esto genera en los cambios de habitos de consumo segun las tendencias.

Sensibilizacion respecto a la salud, el bienestar y seguridad

Con este aspecto la empresa se compromete a cumplir con su mision en contribuir a mejorar la
calidad de vida con los productos farmacéuticos de excelencia.

Con la sociedad: contribuir a preservar la salud y la calidad de vida, fabricando y comercializando
productos farmacéuticos innovadores al alcance de las mayorias y en armonia con el medio
ambiente.

Con el éxito de los clientes: Satisfacer sus requerimientos con una variedad de productos y
servicios mejorando continuamente el desempefio de los procesos para cumplir con sus
expectativas.

Con los empleados: Ser una empresa sélida, con oportunidades de desarrollo, retos y remuneracion

competitiva.

Factores tecnoldgicos

Prioridad otorgada por la industria de los avances tecnologicos
En este aspecto la empresa se ve en la necesidad de implementar un nuevo sistema de aire
acondicionado para cumplir con la mision de garantizar la calidad de sus productos, velar por la

higiene y seguridad industrial de sus asociados.



Ciclo de vida y velocidad de la obsolescencia tecnologica

El sistema DIRECTOR que utiliza la empresa, tiene siete afios sin actualizarse, por lo que es
necesario hacer cambios en los modulos para el control integral y obtencion oportuna de la
informacion de los inventarios.

De igual manera, la exigencia del mercado ante los avances tecnoldgicos, la empresa esta

consciente en adaptarse para mantener sus productos en los principales supermercados del pais.

Analisis Foda

Anélisis FODA por medio de esta herramienta se analizan aspectos internos y externos de la
empresa.

Como aspectos internos se hace el analisis de las debilidades y fortalezas, asimismo el estudio de

lo que esté ocurriendo fuera en cuanto a las oportunidades y amenazas.

Fortalezas

v Laempresa tiene bien clara su misién y vision a la vista del pablico.

v" La empresa tiene mas de 40 afios en la industria farmacéutica que le garantiza prestigio en el
mercado guatemalteco, en los Gltimos 10 afios crecio 20%

v Tiene la capacidad instalada en planta de produccion, que le brinda soporte de crecimiento.

<

Tiene su propio laboratorio de andlisis de muestras y desarrollo de nuevos productos.

v Equipo de visitadores médicos con entusiasmo y compromiso con la mision y visién de la
empresa

v Los trabajadores de produccion y bodegas se encuentran comprometidos con su labor (la

mayoria tiene mas de 10 afios de estabilidad)

Debilidades
v"Inexistencia de objetivos claramente definidos que concuerde con la misién y vision.
v Hay divorcio entre produccién y departamento de ventas, donde la informacion no fluye

claramente.
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Los inventarios de producto terminado no brinda el nivel de servicio esperado, que conlleva a
pérdida de oportunidades de venta.

No hay claridad de politicas y metas de niveles de inventario.

No hay evaluacion de desempefio en los niveles de inventario

No existe descripcion de puestos que defina los roles de cada funcidén administrativa.

Las actividades de ventas o comercial recae en el gerente administrativo

Improvisacion de las tareas como consecuencia de la falta de planes y programas
administrativos.

Falta de programas de induccién y capacitacion para el personal de nuevo ingreso.

Oportunidades

v" Crecimiento en un 7 % de las exportaciones de productos farmacéuticos (comunicado
Agexport, 7 noviembre 2014)

v" Ampliacion de portafolio en supermercados con los productos cosméticos (cuidado para el
cabello)

v" Participacion en congresos (una vez al afio) donde la marca de sus productos se consolida
mediante muestras médicas.

v’ Tratado de libre comercio en centro américa, triangulo del norte G3 (Guatemala, Honduras y
El Salvador)

Amenazas

v" Iniciativa de ley presentada al congreso para impulsar la libre competencia de productos
nacionales, y la importacién para abaratar los precios. (Presentado desde el 25 de enero 2013)

v" Normatividad sobre comercio internacional y restricciones a este.

v El Ministerio de ambiente y recursos naturales, exige un estudio técnico sobre el tratamiento
de las aguas residuales debido a la actividad productiva de la empresa.

v Productos genéricos con precios mas bajos en el mercado de medicamentos.



Descripcion de la situacion del elemento critico

Después del analisis FODA, se menciona con frecuencia el tema de inventarios y su impacto sobre
las ventas de la compafiia, se establece como elemento critico al area de administracion de

inventarios, es decir el stock de producto terminado no garantiza el cumplimiento de los objetivos

de venta.

Hay deficiencias en la gestion de uno de los activos mas importantes de la empresa y por lo tanto
muy determinante en el cumplimiento de los planes de venta, ya que no cuenta con un sistema

eficiente que garantice disponibilidad oportuna para la demanda, en especial la atencién a los

clientes, por lo que se establece como unidad de andlisis para el problema de investigacion.

Seleccion del problema de investigacion

Medio ambiente Materiales Mano de obra

Se pide en base a experiencia
requerimiento de produccion

Desconocimiento del niv

Almacenamiento X ‘ ,
optimo de inventarios

inadecuado

No hay politicas de manejo de

> No hay especialistaen
materiales

Contaminacion cruzada ) !
inventarios

por vencimientos
Excesos y faltantes por cambios

Deficiencia en Administracion de

" Inventario de Producto Terminado

Riesgos de calidad por de presentacion Interrupcion en las actividade:
sobrestimacion de la demanda por cambio de roles
) ) No existe metodologia de
Inexactitud en los registro; calculo
No hay claridad en los
prondsticos de venta
No hay programa de
automatizacion para pedidos Se ordena en base a histdricos
Maquinaria Métodos

Fuente: Elaboracion propia, 2015.




Matriz estado de arte

Anexo 1

Nombre del documento

Guia de tesis ACA

Autor

Universidad Panamericana

Referencia bibliogréfica

(Panamericana, 2015)

Palabras claves de la busqueda

Programa de actualizacion y cierre
académico

Palabras Claves del Articulo

Pensum 2015

Ubicacion (direccion electronica
especifica) y/o clasificacion
topografica de la biblioteca donde
se encuentra

www.upana.edu.gt

Descripcion

Guia de tesis ACA 2015

Conceptos abordados

Estructura del plan de tesis, proyecto
de investigacion

Observaciones

Documento de apoyo para la
realizacion de tesis



http://www.upana.edu.gt/

Matriz estado de arte

Nombre del Documento

Metodologia de la Investigacion

Autor

Roberto Herndndez Sampieri;
Carlos Fernando Collado; Maria del
Pilar Baptista Lucio

Referencia bibliogréfica

(Roberto Hernandez Sampieri,
2010)

Palabras claves de la busqueda

Metodologia, investigacion,
proyectos

Palabras claves del articulo

Proyecto de investigacion

Ubicacion (direccion electronica
especifica) y/o clasificacion
topografica de la biblioteca donde
se encuentra

www.FreeLibros.com;
MCGrawHill

Descripcion

Metodologia de la investigacion, 5
Ed. 2010

Conceptos abordados

Métodos, técnicas, enfoques de
investigacion

Observaciones

Guia para la elaboracion del
proyecto de investigacion



http://www.freelibros.com/
http://www.freelibros.com/

Matriz estado de arte

Nombre del documento

Administracion de operaciones

Autor

Krajewski, Lee, Ritzman, Larry,
Malhotra

Referencia bibliogréfica

(Krajewski, 2008)

Palabras claves de la busqueda

Administracion de operaciones

Palabras claves del articulo

Administracion de operaciones,
cadena de valor, procesos,
administracion de inventarios

Ubicacion (direccion electronica
especifica) y/o clasificacion
topogréfica de la Biblioteca donde
se encuentra

www.pearsoneducacion.net/krajewski

Descripcion

Administracion de operaciones,
procesos y cadena de valor

Conceptos abordados

Inventarios, modelos, prondsticos,
planeacion de ventas

Observaciones

Base para la elaboracién del marco
tedrico



http://www.pearsoneducacion.net/krajewski

Matriz estado de arte

Nombre del Documento

Principios de Administracion de
Operaciones

Autor

Heizner, Render

Referencia bibliogréfica

(Heizer, 2009)

Palabras claves de la busqueda

Inventarios, demanda, pronosticos

Palabras claves del articulo

Pearson, Educacion

Ubicacion (direccion electronica
especifica) y/o clasificacion
topografica de la Biblioteca donde
se encuentra

www.pearsoneducacion.net/heizer

Descripcion

Principios de Administracion de
Inventarios, 7 Ed. 2009

Conceptos abordados

Administracion de Inventarios,
nivel éptimo

Observaciones

Base para la elaboracion del marco
tedrico



http://www.pearsoneducacion.net/heizer

