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Resumen

La presente investigacion es de tipo descriptiva, puesto que el tema es conocido y
se identificaran las oportunidades de mejora para la correcta administracion del
inventario. El propdsito del presente trabajo es proponer un modelo de calculo de
inventario 6ptimo para la empresa a través de la comprobacién de los modelos de
pronostico de la demanda que mejor se ajuste a los movimientos de inventario de

la empresa.

Dentro de los principales hallazgos se determiné la importancia de realizar una
clasificacion ABC para darle mayor importancia a los items que generen mayor
utilidad y tengan una rotacion mas dinamica, ademas de escoger el modelo de
prondstico de la demanda que mejor se ajuste a los objetivos y/o politicas de la

empresa.

Palabras clave

Pronostico, demanda, modelo, stock, rotacion, promedio, suavizamiento

exponencial.
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Abstract

This is a descriptive investigation, since the subject is known and the improvement
opportunities for the correct administration of the inventory will be identified. The
purpose of this paper is to propose an optimal inventory calculation model for the
company through the verification of demand forecast model that best fit the

company's inventory movements.

Among the main findings, the importance of carrying out an ABC classification
was determined to give greater importance to the items that generate greater utility
and have a more dynamic rotation, in addition to choosing the demand forecast

model that best suits the company policies.

Keywords

Forecast, demand, model, stock, rotation, average, exponential smoothing.
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1 CAPITULO I - ASPECTOS METODOLOGICOS

1.1 Problema para investigar

En la actualidad el sector importador del Ecuador se encuentra afectado debido a la
pandemia mundial. Segun el Banco Central del Ecuador, las importaciones totales
cayeron 19,1 % entre enero y abril de este afio, comparado con el mismo periodo
de 2019 (BCE, 2020). Tanto las empresas proveedoras de materias primas como de
productos terminados se encuentran desprovistos de inventarios, e incluso varias de

ellas cerraron sus puertas por la crisis econémica que han tenido que enfrentar.

El sector ferretero del pais en los meses de junio, julio y agosto de 2019 se ha ido
levantando de la crisis paulatinamente; sin embargo, su activacion se ha visto
ralentizada por lo mencionado anteriormente, proveedores desabastecidos y el
cierre de varias empresas manufactureras a nivel nacional e internacional

principalmente en las lineas para el agro.

Para la empresa RAPIVISA, de la cual se hara el analisis no ha sido la excepcion,
durante la pandemia la tendencia de compra cambio, la demanda del sector
agropecuario incrementdé mientras que las ventas de productos ferreteros y de
construccién se estancaron durante en segundo trimestre de 2020. La tendencia
continua en el tercer trimestre, esta situacion ha afectado directamente al flujo de
efectivo de la empresa principalmente por dos razones: ventas perdidas por el
desabastecimiento de productos para el agro y gastos generados por un sobre stock

de productos ferreteros.

1.2 Tema del trabajo de investigacion

Analisis de la venta de productos agricolas en las lineas de azadas, machetes y
bombas de fumigar en la ciudad de Quito en la temporalidad del desarrollo de
negocio en el segundo y tercer trimestre del afio 2020 vs la temporalidad del mismo
periodo del afio 2019 en el canal de distribucion, para la propuesta de un modelo de

calculo de inventario 6ptimo para la empresa RAPIVISA.



1.3 Objetivos de la investigacion

1.3.1 Objetivo general

Proponer un modelo de calculo de inventario 6ptimo para la empresa RAPIVISA
basado en las tendencias de consumo de los productos agricolas en la ciudad de
Quito.

1.3.2 Objetivos especificos

e Describir la situacién actual de la empresa.

o Definir el marco tedrico adecuado para una propuesta especifica que
respalde el presente trabajo.

e Realizar un analisis ABC de los productos agricolas en las lineas de azadas,
machetes y bombas de fumigar.

e Analizar los datos y la metodologia utilizada respecto a la gestion de
inventarios y compras.

e Proponer un modelo de célculo de inventario dptimo para la empresa
RAPIVISA.

1.4 Justificacién practica y delimitacion

La presente investigacion esta orientada a dimensionar en valores monetarios la
afectacion que las ventas perdidas y los gastos por sobre stock tienen sobre el flujo
de efectivo de la empresa, con esta informacion se pretende plantear estrategias y
planes de accién viables que mejoren el flujo de efectivo y agilicen el proceso

logistico con el fin de reducir gastos y optimizar costos.

Las estrategias por plantearse estaran dirigidas al departamento de compras y
abastecimiento, puesto que es el principal actor y Unico responsable de los flujos de
inventario, ademas que existen varias oportunidades de mejora dentro del mismo

las cuales no implican grandes montos de inversion.

1.5 Tipo de investigacion
La presente investigacion sera en primera instancia, de tipo descriptiva. El tema es
conocido por lo que se identificaran las causas principales que desencadenaron en

la afectacion del flujo de efectivo.
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Ademas, con el transversal se analizaran los movimientos de inventario de los
productos de analisis realizados durante el mismo periodo del afio 2019, al igual
que las fluctuaciones de los movimientos realizados desde enero 2020 y su

congruencia con el ingreso de efectivo al flujo.

1.6 Poblacion y muestra

La empresa RAPIVISA, cuenta con un portafolio de 175 productos clasificados en
dos macro familias: herramientas agropecuarias y herramientas ferreteras. En 2019,
el 80% del total de las ventas lo conformaron Gnicamente 30 productos de las cuales
el 60% son herramientas agricolas y el 40% lo confirman las herramientas

ferreteras.

En el presente trabajo analizaremos el comportamiento de ventas de 23
herramientas agricolas que representan el 23.81% del total de las ventas 2019, como

se muestra en la siguiente tabla:

PRODUCTO % VENTAS
IM BE AZADON 310A 3-1/2 LB (SI) COLOMBIANO. 5,45%
IM BE AZADON 310B 4 LB (SI) COLOMBIANO. 3,98%
IM BE MACHETE 24 - 191-24 PPR/SA C/ROJA. 3,40%
IM BE AZADA 2B (SI). 2,37%
IM BE MACHETE 24 706A-24PPR C/REVOLVER. 1,87%
IM BE AZADA 2A (SI). 1,74%
IM BE MACHETE 18" T/PEINILLA - 721E 121-18PPN. 1,19%
IM BE AZADA 2C (SI). 1,12%
IM BE BOMBA FUMIGADORA 20 LTS 100707 (SI) 0,85%
IM BE MACHETE 24 - 191BPPN C/NEGRA 191BE-24PPN. 0,49%
IM BE MACHETE 21 - 191B PPN/SA C/NEGRA 191-21PPN. 0,30%
IM BE MACHETE 18" BARRIGON MULTIUSO PULIDO P ROJO16418PPR. | 0,22%
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-18 PBM. 0,22%
IM BE MACHETE 2465-12 PBM. 0,16%
IM BE MACHETE TIPO PEINILLA721-16 PPN. 0,13%
IM BE BOMBA FUMIGADORA 1.5 LTS 100708 (SlI). 0,10%
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-16 PBM. 0,08%
IM BE MACHETE TIPO PEINILLA 721-14 PPN. 0,06%
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-14 PBM. 0,06%
IM BE MACHETE 446-13 1/2 PPN TR. 0,02%
IM BE MACHETE 191-24 PPN SA. 0,01%
IM BE MACHETE TIBURON 24191-24 PPS TIB C/TOMATE. 0,01%
IM BE MACHETE 191B-24 PBM PESADO 2-2. 0,00%
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La razén por la cual se ha decidido analizar estos productos en especifico es porque
forman parte de las ultimas subfamilias incorporadas al portafolio de productos de
RAPIVISA.

1.7 Fuentes de recoleccion de informacion
Para la presente investigacion se obtendran los datos de fuentes primarias, la
informacién sera proporcionada por el departamento comercial, por los

responsables de compras y abastecimiento y por el personal de bodega.

También se utilizaran fuentes secundarias como informes de ventas, compras,

rentabilidades y movimientos de inventarios.

1.8 Técnica de recoleccion de informacién
Para las técnicas de recoleccion de informacion se utilizaran instrumentos mixtos,
por un lado, entrevistas e inventarios para los datos cuantitativos y las técnicas

proyectivas para los datos cualitativos.

e Entrevistas: de las cuales se pretende obtener datos de opinidn y de
perspectivas en base a la experiencia de los involucrados.

e Inventarios: se analizara la coyuntura de movimientos de inventarios con
el ingreso de efectivo de la empresa.

e Técnicas proyectivas: con el fin de proyectar las ventas de los productos

del presente estudio a fin de mejorar y optimizar los costos.
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2 CAPITULO Il - MARCO TEORICO

En este capitulo se revisaran los fundamentos tedricos que engloba la gestion y/u
optimizacién de inventarios, las principales variables a considerar para realizar un
correcto andlisis de costos y finalmente los conceptos y las teorias béasicas

recomendadas para un correcto analisis de inventarios ptimos.

2.1 Conceptos y fundamentos béasicos en la gestion de inventario

Para un correcto entendimiento de la gestion de los inventarios es importante
diferenciar los conceptos basicos que conforman dicha gestion. Existe un sin
namero de términos involucrados que pueden llegar a confundirse por lo que en

primera instancia conceptualizaremos cada uno de ellos.

2.1.1 Inventario

El concepto de inventario se lo puede concebir como un listado que debe tener
caracteristicas de orden, detalle y valor de los bienes de una empresa (Cruz
Fernandez, 2018)

Los inventarios son el eje estratégico de una organizacion puesto que son el

principal punto de aprovisionamiento para la distribucion y comercializacion.
Para (Meana Coalla, 2017, pag. 4):

El inventario es la verificacion y control de los materiales o bienes
patrimoniales de la empresa, que realizamos para regularizar la cuenta de
las existencias contables con las que contamos en nuestros registros, para

calcular si hemos tenido pérdidas o beneficios

Si bien el concepto es el mismo tanto para fines contables como administrativos, es
importante mencionar que los inventarios pueden tener una clasificacién macro que
puede estar atada con el giro de negocio de la organizacion. Si la organizacion es
Unicamente comercial sus inventarios tendran Unicamente productos terminados,
mientras que, si la organizacién es manufacturera o productiva, los inventarios
pueden estar diferenciados en tres grandes grupos: materias primas, productos

semiterminados y productos terminados.



2.1.2 Stock

Cruz (2018), afirma que el stock son los bienes o productos de la empresa que,
debido a su naturaleza deben ser almacenados para su posterior venta o
incorporacion al proceso de transformacion o fabricacion; por otro lado, Meana
(2017) indica que los stocks como son la acumulacion de producto terminado que

se encuentra en un almacen a la espera de ser vendido al cliente.

Como bien lo mencionan los dos autores, los stocks son Unica y exclusivamente los
productos que se destinan a la comercializacion, se excluyen de este concepto las
materias primas o los productos semiterminados que aun se encuentran en los

procesos de transformacion.

2.1.3 Existencias
“Las existencias son aquellos productos que la empresa tiene en sus instalaciones
para ser vendidas al cliente final o aquellos productos que se van a necesitar en

alglin momento en su proceso productivo” (Meana Coalla, 2017)

Si bien el concepto de existencias y stocks se asemejan en su conceptualizacion la
principal diferencia es que el stock es Unicamente productos destinados a la
comercializacion, mientras que las existencias son productos que si bien no se
comercializan son necesarios para realizar los despachos como pueden ser: cajas,

fundas, pléasticos, etc.

2.1.4 Clasificacion de inventario

Existe un sin numero de metodologias de clasificacion de inventario en las cuales
se pueden clasificar los materiales de acuerdo a su naturaleza, a su funcion, a su
costo o incluso al tipo de distribucion a la cual se los va a someter; sin embargo,
una de las principales herramientas de clasificacion y la mas comdn es la
clasificacion ABC de la cual se puede gestionar un sin nimero de variantes
considerando las variables que se evaltuan de cada producto, las variables pueden
ser: ventas en cantidad, ventas en valor monetario, rotacion, margen de utilidad que

representa, entre otras.
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Segun (GONZALEZ, 2020) es posible identificar diversas formas de aplicar las
clasificaciones de productos, teniendo como objetivo una forma especifica de
aplicarlo que responda a las necesidades del negocio. En este sentido se logra
evidenciar que la herramienta de clasificacion ABC resulta bastante Util para dar el

primer paso en el proceso de una buena gestion de inventario.

2.2 Administracion y pronostico de la demanda

De acuerdo con (Duran, 2012) los inventarios son el eslabén clave entre la
produccion/fabricacion y la venta de un producto; es decir, son el motor de la
empresa, por lo que es importante tener en claro cuél es el giro de negocio de la
organizacion de la cual se optimizara el inventario, debido al tipo de inventarios

que se deberadn manejar.

La razén de ser de cualquier empresa es generar ingresos, sea por la venta de
productos o servicios, en cualquiera de los dos casos es importante mantener una
correcta gestion del inventario con el fin de poder satisfacer la demanda del
mercado. Si bien el objetivo de los inventarios es prever la escasez, no se deberia
dejar de lado el andlisis financiero puesto que tener altos niveles de stock traen
como consecuencia la amortizacion de dinero y la imposibilidad de poder ocupar

recursos financieros en otros fines.

El célculo de un modelo de inventario optimo claramente debe ir de la mano con
los objetivos comerciales de las empresas y es por eso que existen diferentes
metodologias para el calculo de prondstico de la demanda que, si bien no son
exactos, sugieren limites para realizar un abastecimiento adecuado y ajustado a los

objetivos de las organizaciones.

2.2.1 Administracion de la demanda
Como lo afirma (Chase, Jacobs, & Aquilano, 2009) la gestion de la demanda es
coordinar y controlar las distintas fuentes de la demanda, con el fin de obtener un

sistema productivo y de entrega de producto mas eficiente.

Bajo este contexto se conoce que una de las principales inversiones en una empresa
comercializadora es su inventario, y es aqui donde radica la verdadera importancia

de administrar correctamente la demanda, pues un correcto pronostico permitira al
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empresario tener un inventario lo mas cercano a la realidad de ventas de los
productos evitando asi incurrir en costos por mantener un sobrestock de productos
que no rotan o0 mucho peor perder ventas o clientes por no tener stock de productos

que si rotan.

Los modelos de pronoéstico de la demanda que (Chase, Jacobs, & Aquilano, 2009)

mencionan en su trabajo son:

2.2.1.1 Método Promedio Simple:

Es un método utilizado cuando la demanda de un producto mantiene una tendencia
al alza, se puede tomar una serie de datos historicos, calcular un promedio y la
tendencia misma permitira que el resultado sea un célculo aproximado de la

demanda del siguiente periodo a analizar.

2.2.1.2 Meétodo Promedio Movil Simple:

Cuando la demanda de un producto no crece ni baja con rapidez, y si no tiene
caracteristicas estacionales, puede ser Gtil para eliminar las fluctuaciones aleatorias
del prondstico. Aunque los promedios de movimientos casi siempre son centrados,
es mas conveniente utilizar datos pasados para predecir el periodo siguiente de

manera directa.

2.2.1.3 Método de Promedios Ponderados Moviles:

Mientras que el promedio mdvil simple da igual importancia a cada uno de los
componentes de la base de datos del promedio mavil, un promedio mévil ponderado
permite asignar cualquier importancia a cada elemento, siempre y cuando la suma

de todas las ponderaciones sea igual a uno.

2.2.1.4 Suavizamiento Exponencial Simple:

En el método de suavizacion exponencial, sélo se necesitan tres piezas de datos
para pronosticar el futuro: el prondstico mas reciente, la demanda real que ocurrid
durante el periodo de pronostico y una constante de uniformidad alfa (o). Esta
constante de suavizacién determina el nivel de uniformidad y la velocidad de

reaccion a las diferencias entre los pronosticos y las ocurrencias reales. El valor de
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una constante se determina tanto por la naturaleza del producto como por el sentido

del gerente de lo que constituye un buen indice de respuesta.

2.3 Control de inventarios

La administracion de inventarios es uno de los pilares fundamentales tanto para
empresas comerciales como para empresas manufactureras puesto que para ambos
casos representa un componente esencial para el correcto desarrollo de las

actividades propias del giro del negocio.

La importancia de un correcto manejo de inventarios radica en medir de forma
adecuada el volumen de inversion que se inyectara a este activo corriente que, Si
bien no asegura liquidez o rentabilidad, es la base para la comercializacion a la cual

se le atribuye la mayor generacion de ahorro.

Existen diferentes métodos gestionar los inventarios, la eleccion de uno de ellos
debe ir de la mano con las politicas implementadas por la empresa o debe ir ajustado
con el comportamiento de la demanda, entre los principales modelos tenemos los
siguientes (GONZALEZ, 2020):

Deterministicos: los cuales poseen muchas restricciones y se basan en el modelo

de Wilson del Lote Econémico de compra (EOQ).
Demanda conocida: No tiene variaciones en el tiempo.

Probabilistico: los cuales integran fluctuaciones aleatorias de la demanda. Estos
sistemas se clasifican a su vez segln el tipo de demanda, ya sean dependientes o

independientes.

El trabajo investigativo de Gutiérrez & Vidal presenta la seleccidn y aplicacion de
modelos que resuelven de manera practica el problema de seleccion de las politicas

de inventario, el cual entrega una directriz estimativa a considerar.

2.4  Costos involucrados en los modelos de inventarios
En el trabajo de (Guerrero Salas, 2009) se enumeran los siguientes costos

involucrados:
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2.4.1 Costo de mantenimiento:

Es el costo que se genera desde el momento en que un producto ingresa al almacén,
pueden ser los costos administrativos, de almacenamiento, el costo de los equipos
en bodega, los faltantes 0 mermas generadas por malos despachos, costo por
realizar inventarios periédicamente, mano de obra, servicios basicos, arriendo,
guardiania y demas salarios del personal que se encuentre operando en dicho

espacio.

2.4.2 Costo de penalizacion:

Es el valor que se pierde por no tener stock para satisfacer una venta; es decir, el
costo de la venta perdida tanto en valores cuantificables como el valor de la
facturacion perdida, asi como también el costo de la oportunidad al perder clientes

frecuentes o potenciales clientes nuevos.

2.4.3 Costo por ordenar o fijo:

Es el costo causado por la generacién de la orden de compra pueden considerarse
dentro de este costo el arranque de las maquinas en el caso de empresas industriales
o manufactureras, salarios de los responsables de colocar 6rdenes de compra,

papeleria, servicios de internet, luz, etc.

2.4.4 Costo variable:

Es el costo dependiente de la cantidad producida o de la cantidad comprada si un
producto es comprado, el costo es el valor en factura por los materiales entregados;
mientras que, si el producto es fabricado, el costo involucra variables como mano

de obra, materia primay costos de fabricacién involucrados.
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3 CAPITULO Il - RESULTADOS INVESTIGATIVOS

3.1 Antecedentes

La empresa RAPIVISA, inicia sus operaciones comerciales en la ciudad de Quito
en el aflo 1996 con el principal objetivo de llegar al mercado ferretero con productos
de alta rotacion y precios altamente competitivos; un par de afios mas tarde amplia
su distribucion a ciudades vecinas estableciendo oficinas comerciales en lugares

estratégicos.

Debido a la consolidacion del negocio y el alto volumen de ventas que crecian afio
a afo, en 2008 cierran los primeros negocios con proveedores internacionales,
iniciando asi sus operaciones de importacién. Este fue uno de los hitos que colocé
a RAPIVISA en la mira de varias marcas internacionales que, conociendo la
trayectoria y la participacion de ésta en el mercado, le han otorgado facilmente la
distribucion de marcas importantes, como es el caso de la multinacional colombiana
Bellota.

Segun el articulo publicado en la Revista Semana (2014), en la entrevista realizada
a Carlos Efrain Polo, directivo de la empresa Bellota, expresa que son la planta mas

moderna en la fabricacion de limas y machetes del mundo.

Con el cierre de estos nuevos negocios y con el fin de llevar un manejo minucioso
de cada una de las areas se reestructuro la compafiia teniendo como cabeza
estratégica a la Gerencia General y debajo se encuentran: Gerencia Supply,
Gerencia Comercial, Gerencia Marketing y Gerencia de Talento Humano. Cada una

de las areas tiene coordinadores, analistas y asistentes.

El departamento de supply es el responsable de la planificacion, negociacion,
compra, importacion y abastecimiento para cada uno de los canales que RAPIVISA
maneja, por lo tanto, los coordinadores de negocio son los encargados de estudiar
el mercado en el que se estan desarrollando, con el fin de mantener precios
competitivos, buscar demanda insatisfecha y prever las nuevas tendencias de

consumo en el mercado ferretero y agricola.

Los coordinadores de negocio ademas son los Unicos responsables del manejo de

inventarios por lo que su andlisis inicia en la realizacion de las proyecciones de
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demanda y termina cuando el producto se ha facturado al cliente final a un precio

altamente competitivo.

El departamento al que se enfocara el presente trabajo de investigacion es el de
NEGOCIOS.

3.2 Ficha técnica

3.2.1 Generalidades

3.2.1.1 Alcance

El alcance del presente trabajo de investigacion esta enfocado a la identificacion de
los procesos del coordinador de negocios, con el fin de conocer la metodologia
utilizada para el analisis de compra de productos agricolas en las lineas de azadas,

machetes y bombas de fumigar.

3.2.1.2 Objeto

El objeto de estudio es el analisis del duefio del proceso de coordinacion de negocios

3.2.1.3 Meétodo
Para el presente trabajo de investigacion se utilizara el método descriptivo, una vez
se han identificado los procesos se describiran cada uno de ellos con el fin de

establecer una secuencia légica y la sinergia existente entre cada uno de ellos.

3.2.1.4 Situacion
El andlisis del proceso se realizara en la temporalidad comprendida entre los meses

de enero del 2019 a enero del afio 2021.

3.2.2 Publico objetivo

El coordinador de negocio es el unico responsable de la decision de compra, por lo
que su perfil del cargo involucra las actividades de andlisis de mercado, bdsqueda
seleccién, calificacion y evaluacion de proveedores, negociaciones a largo plazo,
panificacion de la demanda, evaluacion de stocks, estudio de rentabilidad por lineas

de negocio y finalmente estrategias de evacuacion de inventario con baja rotacion.
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3.2.3 Enfoquey técnica

El enfoque del presente trabajo de investigacion es un cualitativo puesto que se
analizarén las técnicas y los criterios a ser considerados para la toma de decision
del modelo de célculo de un inventario optimo y finalmente la realizacion de la
compra, para ello se utilizard la técnica de la observacion, mediante la cual se
levantaran los procesos previos a la compra realizados por el coordinador de

negocios.

Los documentos que se utilizaran como base para el analisis son: informes de ventas
historicas, matrices de stocks por almacén, reporte de dérdenes de compra en
transito, planes de accion comerciales y planes de marketing.

3.3 Objetivos
3.3.1 General
Realizar una clasificacion ABC de los productos y analizar los informes de ventas
historicas para identificar tendencias y asi definir qué tipo de célculo de prondstico

de ventas es el mas adecuado a usar.

3.3.2 Especificos
e Realizar la clasificacion ABC de los productos
e Analizar los informes de ventas histéricas para identificar tendencias de
cambios y datos aislados que se deban excluir de cualquier tipo de calculo.
o Definir en base al andlisis de las ventas si es posible utilizar un modelo de

calculo de pronostico de ventas que tome en cuenta los historicos o no.

3.4 Resultados
3.4.1 Clasificacién ABC

Para los productos a analizar tenemos los datos de:

e Cantidades Vendidas
e Precio

e Costo
Con los datos anteriores podemos calcular:

e Cantidades vendidas
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e Ventas totales

e Utilidades totales

El analisis ABC debe considerar los productos clase A como los productos mas
importantes para el giro de negocio de la empresa. Para lograr este objetivo es
importante considerar los productos que dan méas utilidad, independientemente si
esos productos son los méas vendidos en cantidades o no.

En la siguiente figura podemos ver el resultado de calcular la clasificacion ABC

para los productos:

IM BE AZADON 310A 3-1/2 LB (SI) COLOMBIANO.
IM BE MACHETE 24 706A-24PPR C/REVOLVER.

6,46
2,16

7,49 4.618,00 34.597,37 4.772,74
2,77 6.238,00 17.293,56 3.846,44

IM BE AZADON 310B 4 LB (SI) COLOMBIANO. 6,56 7,84 2.846,00 22.302,70 3.624,23
IM BE MACHETE 24 - 191-24 PPR/SA C/ROJA. 2,11 2,46 7.229,00 17.815,80 2.548,25
IM BE AZADA 2B (Sl). 4,92 5,74 2.610,00 14.980,43 2.142,22
IM BE AZADA 2A (Sl). 4,72 5,52 1.738,00 9.595,12 1.392,61
IM BE BOMBA FUMIGADORA 1.5 LTS 100708 (SI). 2,11 4,90 1.318,00 6.463,38 3.685,30

IM BE MACHETE 18/ T/PEINILLA-721E 121-18PPN.

IM BE AZADA 2C (S1).

IM BE MACHETE 24 - 191BPPN C/NEGRA 191BE-24PPN.
IM BE BOMBA FUMIGADORA 20 LTS 100707 (SI)

2,02
5,05
2,14
19,09

2,42 2.547,00 6.171,82 1.020,85
6,21 869,00 5.397,21 1.005,49
2,50 1.059,00 2.645,21 379,34
27,20 370,00 10.064,50 2.999,78

PP |®|=

IM BE MACHETE 21 -191B PPN/SA C/NEGRA 191-21PPN. 2,11 2,64 712,00 1.876,92 377,10
IM BE MACHETE 18”2 BARRIGON MULTIUSO PULIDO P ROJO 2,16 2,76 471,00 1.301,82 284,73
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-18 PBM. 2,15 2,62 561,00 1.471,53 262,70
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-16 PBM. 2,22 2,69 371,00 996,37 171,31
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-14 PBM. 2,20 2,62 332,00 868,88 137,91
IM BE MACHETE 2465-12 PBM. 1,95 2,32 357,00 829,42 133,98
IM BE MACHETE TIPO PEINILLA721-16 PPN. 2,04 2,48 271,00 671,76 117,91
IM BE MACHETE TIPO PEINILLA721-14 PPN. 2,08 2,45 175,00 427,95 64,42

IM BE MACHETE 191-24 PPN SA.
IM BE MACHETE TIBURON 24191-24 PPS TIB C/TOMATE.

2,16
2,04

2,98 57,00 169,59 46,53
2,44 62,00 151,54 25,07

RO RV2T RVR RVLR RVLR RV RVLR VLR RVLRn RVLTR RVATR VLT VLT RULTY RVT RVT RN RVLR RVAN RVL RV
RV2% RV2T EVoR RVS RV RVT RS RVoR VR0 EVoTR EVATE VAT VLT RVLT RVAS) EVRR RV RV RN RV RV

Figura: Clasificacion ABC de los productos en base a la utilidad generada

7 de los 23 productos son los que generan el 80% de las utilidades en esta seccién
de productos de empresa RAPIVISA.

3.4.2 Anadlisis de la informacion de ventas
Con el objetivo de proponer un calculo de prondstico de ventas, es necesario

analizar la informacién de las ventas historicas.

Para este proposito analizaremos las ventas de los 6 productos clase A que

representan el 80% de las utilidades en esta seccion del negocio de RAPIVISA.

3.4.2.1 Analisis del producto 1
En la siguiente grafica podemos ver el compartimiento de las ventas desde el 2019

hasta marzo del 2021:
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VENTA POR ANO_MES Y PRODUCTO

PRODUCTO @IM BE AZADON 310A 3-1/2 LB (SI) COLOMBIANO. 2 1 1 6 7
.

PromedioVentas2019

207.50

PromedioVentas2020

1.50

PromedioVentas2021

VENTA

01719 02/19 03/19 04/19 05/19 06/19 07/18 08/13 09/19 10/19 11718 12/19 01/20 02/20 03/20 05/20 06720 07/20 0820 08/20 10/20 11/20 01/21 03/21
AND_MES

Figura: Ventas del producto 1 desde el 2019 hasta marzo 2021

Se puede observar que las ventas caen en el 2020 debido a la pandemia y se

recuperan lentamente. En el 2021 las ventas son casi nulas.

Si vemos este mismo comportamiento en una grafica comparando los meses

tenemos la siguiente figura:

VENTA POR MES Y ANO
ANO ®2019 @2020 ®2021

VENTA

MES

Figura: Ventas del producto 1 desde el 2019 hasta marzo 2021 comparado por meses

Se puede evidenciar que las ventas en el 2021 son casi nulas y que no siguen ningun

patrén respecto a las ventas de los anteriores afios en los mismos meses.

Por otro lado, las ventas de este producto, eliminando datos atipicos presentan el

siguiente histograma:
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HISTOGRAMA DE VENTAS
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Promedio Ventas
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Figura: Histograma de las ventas del producto 1 sin datos atipicos

Podemos constatar de manera grafica que las ventas si pueden aproximarse a una

distribucién normal.

3.4.2.2 Andlisis del producto 2
En la siguiente grafica podemos ver el compartimiento de las ventas desde el 2019

hasta marzo del 2021:

VENTA POR ARO_MES Y PRODUCTO

PRODUCTO ®IM BE MACHETE 24 706A-24PPR C/REVOLVER. 2 2 9 2
A 1.
a0 PromedioVentas2019
; 560 a2
600
: 251.00
Z -
=, -
400 20 s PromedioVentas2020
363 202 220
160 173
200 138 144
102
72 81 5 75 6 GCRE: | 2
X f \, Y 14 271.33

01/19 02/19 03/19 04/19 05/19 06/19 07/19 08/19 09/19 10/19 11/19 12/19 01/20 02/20 03/20 05/20 06/20 07/20 08/20 09/20 10/20 11/20 12/20 01/21 02/21 03/21

ANO_MES PromedioVentas2021

Figura: Ventas del producto 2 desde el 2019 hasta marzo 2021

Se puede observar que las ventas caen en el 2020 debido a la pandemia y se
recuperan lentamente en el 2021. En el 2021 las ventas tienen valores mas cercanos

al 2019, es decir se puede evidenciar una recuperacion de ventas.
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Si vemos este mismo comportamiento en una grafica comparando los meses

tenemos la siguiente figura:

VENTA POR MES Y ARO oo -
ANO ©2019 ®2020 ®2021

800

600

VENTA

400

200

Figura: Ventas del producto 2 desde el 2019 hasta marzo 2021 comparado por meses

Se puede evidenciar que las ventas en el 2021 no siguen ningn patrén respecto a
las ventas de los anteriores afios en los mismos meses.

Por otro lado, las ventas de este producto, eliminando datos atipicos presentan el
siguiente histograma:

HISTOGRAMA DE VENTAS

210.56

Promedio Ventas

177.05

8
Desviacion Estandar
2 2
II 1 1 1
c HEER EEB

200 400 600
VENTAS

on

FRECUENCIA

78]

)

Figura: Histograma de las ventas del producto 2 sin datos atipicos
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Podemos constatar de manera grafica que las ventas si pueden aproximarse a una
distribucion normal sin embargo existe una tendencia también a existir ventas con
valores de 450 unidades.

3.4.2.3 Anadlisis del producto 3
En la siguiente grafica podemos ver el compartimiento de las ventas desde el 2019

hasta marzo del 2021:

VENTA POR ANO_MES Y PRODUCTO
PRODUCTO ®IM BE AZADON 3108 4 LB (SI) COLOMBIANO.

149.67

PromedioVentas2019

90.73

PromedioVentas2020

17.33
01/19 02/13 02/19 04/19 05/19 06/13 07/19 08/19 09/19 10/13 11/19 12/19 01/20 0 05/20 06/20 07/20 08/20 09/20 10/20 11/20 12/20 01/21 02/21 03/21 )
) ANO, ) PromedioVentas2021

Figura: Ventas del producto 4 desde el 2019 hasta marzo 2021

Se puede observar que las ventas caen en el 2020 debido a la pandemia y se

recuperan lentamente en el 2021. En el 2021 las ventas tienen valores nulos

Si vemos este mismo comportamiento en una grafica comparando los meses
tenemos la siguiente figura:

VENTA POR MES Y ANO
ANO @2015 @2020 ®2021

MES

Figura: Ventas del producto 4 desde el 2019 hasta marzo 2021 comparado por meses
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Se puede evidenciar que las ventas en el 2021 no siguen ningun patron respecto a

las ventas de los anteriores afios en los mismos meses.

Por otro lado, las ventas de este producto, eliminando datos atipicos presentan el

siguiente histograma:

HISTOGRAMA DE VENTAS

3 123.74
Il

Promedio Ventas
Figura: Histograma de las ventas del producto 4 sin datos atipicos

[==]

on

89.91

Desviacion Estandar

FRECUENCIA

2

2
. 1 1
200 300

VENTAS

Podemos constatar de manera grafica que las ventas si pueden aproximarse a una
distribucion normal sin embargo existe una tendencia también a existir ventas con

valores bajos de ventas.

3.4.2.4 Andlisis del producto 4
En la siguiente grafica podemos ver el compartimiento de las ventas desde el 2019

hasta marzo del 2021:
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VENTA POR ANO_MES Y PRODUCTO

PRODUCTO @M BE MACHETE 24 - 191-24 PPR/SA C/ROJA. 0 0 8
2000 4 6 =

PromedioVentas2019

179.82

PromedioVentas2020

126.00

PromedioVentas2021

VENTA

01/19 02/19 03/19 04/19 05/19 06/19 07/19 08/19 09/19 10/19 11719 12/19 01,20 02/20 03/20 05/20 06/20 07/20 08/20 09/20 10/20 11/20 12/20 01/21 02/21 03/21
ANO_MES

Figura: Ventas del producto 5 desde el 2019 hasta marzo 2021

En la siguiente gréafica podemos ver el compartimiento de las ventas desde el 2019

hasta marzo del 2021 sin datos atipicos:

VENTA POR ANO_MES Y PRODUCTO

PRODUCTO ®@IM BE MACHETE 24 - 191-24 PPR/SA C/ROJA. 2
. 57.45
5, 3 39

PromedioVentas2019

179.82

PromedioVentas2020

126.00

PromedioVentas2021

01/19 02/19 03/19 04/19 05/19 06/19 07/19 08/19 09/19 11/19 12/19 01/20 02/20 03/20 05/20 06/20 07/20 08/20 0%/20 10/20 11/20 12/20 01/21 02/21 03/21
ANO_MES

Figura: Ventas del producto 6 desde el 2019 hasta marzo 2021

Se puede observar que las ventas caen en el 2020 debido a la pandemia, pero se

recuperan en un 70% durante los primeros meses del 2021

Si vemos este mismo comportamiento en una grafica comparando los meses

tenemos la siguiente figura (sin datos atipicos):
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VENTA POR MES Y ANO
ANO ®2019 ®2020 ®2021

Figura: Ventas del producto 6 desde el 2019 hasta marzo 2021 comparado por meses

Se puede evidenciar que las ventas en el 2021 no siguen un patron exacto respecto
a las ventas de los anteriores afios en los mismos meses a pesar que en algunos

meses hay tendencias parecidas.

Por otro lado, las ventas de este producto, eliminando datos atipicos presentan el

siguiente histograma:

HISTOGRAMA DE VENTAS

207.52
10
Promedio Ventas
5 158.81
°, .
Desviacion Estandar
2 2
, ] ]
0

200 400
VENTAS

FRECUENCIA

Figura: Histograma de las ventas del producto 6 sin datos atipicos

Podemos constatar de manera grafica que las ventas no pueden aproximarse a una
distribucion normal y ademaés existe una tendencia a existir ventas con valores muy

bajos y otros cercanos a 350.
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3.4.25 Anadlisis del producto 5
En la siguiente grafica podemos ver el compartimiento de las ventas desde el 2019

hasta marzo del 2021:

VENTA POR ANO_MES Y PRODUCTO

PRODUCTO ®|M BE AZADA 2B (SI). 1 1 9 5 8
250 5 .
9

PromedioVentas2019

129.89

PromedioVentas2020

6.00

PromedioVentas2021

01/19 0219 03/19 04/19 05/19 06/19 07/19 08/19 09/19 10/19 11/19 12/19 01/20 02/20 03/20 05/20 06/20 07/20 08/20 09/20 10/20 03/21
ANO_MES

Figura: Ventas del producto 7 desde el 2019 hasta marzo 2021

Se puede observar que las ventas caen en el 2020 debido a la pandemia, pero se
recuperan a pesar de que en el 2021 las ventas son casi nulas

Si vemos este mismo comportamiento en una grafica comparando los meses

tenemos la siguiente figura (sin datos atipicos):

VENTA POR MES Y ANO
ANO ®2019 @2020 ®2021

MES

Figura: Ventas del producto 7 desde el 2019 hasta marzo 2021 comparado por meses

Se puede evidenciar que las ventas en el 2021 no siguen un patron exacto respecto

a las ventas de los anteriores afios en los mismos meses.

Por otro lado, las ventas de este producto, eliminando datos atipicos presentan el

siguiente histograma:
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HISTOGRAMA DE VENTAS

10
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5
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0
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Promedio Ventas
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Figura: Histograma de las ventas del producto 7 sin datos atipicos

Podemos constatar de manera grafica que las ventas si pueden aproximarse a una

distribucién normal.

3.4.2.6  Andlisis del producto 6
En la siguiente grafica podemos ver el compartimiento de las ventas desde el 2019

hasta marzo del 2021:

VENTA POR ANO_MES Y PRODUCTO

PRODUCTO @M BE BOMBA FUMIGADORA 1.5 LTS 100708 (SI). 1 2 3 O

PromedioVentas2019

197.83

PromedioVentas2020

rw e w267

0
0319 0419 0519 06/19 0719 0819 0919 10419 11719 12719 01/20 0420 0520 08/20 11/20 1220 0121 021 0321 .
ANO_MES PromedioVentas2021

VENTA

Figura: Ventas del producto 3 desde el 2019 hasta marzo 2021

En la siguiente grafica podemos ver el compartimiento de las ventas desde el 2019

hasta marzo del 2021 sin datos atipicos:
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VENTA POR ANO_MES Y PRODUCTO

PRODUCTO @IM BE BOMBA FUMIGADORA 1.5 LTS 100708 (SI) 1 2 3 0

PromedioVentas2019

14.25

PromedioVentas2020

2.67

PromedioVentas2021

03/19 04/19 05/19 06/19 07/19 08/19 09/19 10/19 11719 12/19 01/20 08/20 11/20 12/20 01/21 02/21 03/21
ANO_MES

Figura: Ventas del producto 3 desde el 2019 hasta marzo 2021

Se puede observar que las ventas caen en el 2020 debido a la pandemiay en el 2021

son casi nulas.

Si vemos este mismo comportamiento en una grafica comparando los meses

tenemos la siguiente figura (sin datos atipicos):

VENTA POR MES Y ANO
ANO ®2019 ©2020 ®2021

MES

Figura: Ventas del producto 3 desde el 2019 hasta marzo 2021 comparado por meses

Se puede evidenciar que las ventas en el 2021 no siguen ningun patron respecto a

las ventas de los anteriores afios en los mismos meses.

Por otro lado, las ventas de este producto, eliminando datos atipicos presentan el

siguiente histograma:
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HISTOGRAMA DE VENTAS
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Figura: Histograma de las ventas del producto 3 sin datos atipicos

Podemos constatar de manera grafica que las ventas si pueden aproximarse a una
distribucion normal sin embargo existe una tendencia también a existir ventas con

valores muy bajos.

3.4.2.7 Analisis del producto 7
En la siguiente grafica podemos ver el compartimiento de las ventas desde el 2019
hasta marzo del 2021:

VENTA POR ANO_MES Y PRODUCTO

PRODUCTO @M BE BOMEBA FUMIGADORA 20 LTS 100707 (S1) 1 0 5 8
100 [

PromedioVentas2019

28.88

PromedioVentas2020

4.00

PromedioVentas2021

VENTA

0
01/19 02/19 03/19 04719 03/19 06/19 07/19 08/19 09/19 10119 11/19 12/19 01/20 02/20 03/20 04/20 05/20 07/20 11/20 12/20 01/21 02/21 03/21
ANO_MES

Figura: Ventas del producto 5 desde el 2019 hasta marzo 2021

En la siguiente grafica podemos ver el compartimiento de las ventas desde el 2019

hasta marzo del 2021 sin datos atipicos:



26

VENTA POR ANO_MES Y PRODUCTO

PRODUCTO @M BE BOMBA FUMIGADORA 20 LTS 100707 (SI) 1 0 5 8
.

PromedioVentas2019

18.29

PromedioVentas2020

4.00

0
01/19 02419 03/19 04/19 0519 0619 07/19 08/19 09/19 10/19 11719 12/19 01/20 02/20 03/20 0520 07/20 11/20 12/20 01/21 02/21 03/21 .
ANO_MES PromedioVentas2021

VENTA

Figura: Ventas del producto 5 desde el 2019 hasta marzo 2021

Se puede observar que las ventas caen en el 2020 debido a la pandemiay en el 2021

son casi nulas.

Si vemos este mismo comportamiento en una grafica comparando los meses

tenemos la siguiente figura (sin datos atipicos):

VENTA POR MES Y ANO
ANO ®2019 ®2020 ®2021

40

MES

Figura: Ventas del producto 5 desde el 2019 hasta marzo 2021 comparado por meses

Se puede evidenciar que las ventas en el 2021 no siguen ningun patron respecto a

las ventas de los anteriores afios en 1os mismos meses.

Por otro lado, las ventas de este producto, eliminando datos atipicos presentan el

siguiente histograma:
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HISTOGRAMA DE VENTAS
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Figura: Histograma de las ventas del producto 3 sin datos atipicos

Podemos constatar de manera grafica que las ventas no pueden aproximarse a una
distribucion normal y ademas existe una tendencia a existir ventas con valores muy

bajos.
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4 CAPITULO IV - LEVANTAMIENTO Y MEJORA DEL
PROCESO DE ABASTECIMIENTOS DE LA EMPRESA
RAPIVISA PARA LA FAMILIA DE HERRAMIENTAS
AGRICOLAS SUBFAMILIAS AZADAS, BOMBAS Y
MACHETES

4.1

4.1.1 Diagrama de flujo actual

Flujo de proceso de abastecimientos
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4.2 Metodologia propuesta para el pedido de productos
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4.2.1 Célculo de inventario 6ptimo basado en el modelo de prondstico de la

demanda con promedio simple

21,43%

$ 19.789,72 [ $ 17.510,45 | $ =
Inv InvOptimo | Sobre Stock | Venta
Optimo Dolares perdida
Prom
Total

|M BE AZADON 310A 3-1/2 LB (SI) COLOMBIANO. S S S 2.712,50 2.712,50 708,00 [ $ 4.572,51|$ 4.553,13 | $ -
IM BE MACHETE 24 706A-24PPR C/REVOLVER. S 2,16|S$ 2,77 S 1.444,30 1.444,30 - 760,00 (S 1.638,32|$S 469,94 | $ -
|M BE AZADON 3108 4 LB (SI) COLOMBIANO. S 656 (S 7,84 $ 918,83 918,83 - 409,00 [$ 2.684,29 |$ 2.684,29($ -
IM BE MACHETE 24 - 191-24 PPR/SA C/ROJA. S 2,11|$ 2,46 S 923,99 923,99 - 960,00 [ $ 2.027,51|$ 1.818,42|$ -
IIM BE AZADA 2B (SI). $ 492[$ 5,74 $ - - 34,44 | 400,00 | $ 1.967,54 |$ 196754 |$ -
|M BE AZADA 2A (S). S 4,72 |$ 5,52 S 902,37 902,37 - 290,00| $ 1.368,66 | $ 1.368,66 | S -
IM BE BOMBA FUMIGADORA 1.5 LTS 100708 (SI). S 2,11[s$ 490|B $ 2.074,08 2.074,08 - 579,50 [$ 1.221,47|$ 1.21515|$ -
IM BE MACHETE 187 T/PEINILLA-721E 121-18PPN. S 2,02|$ 242]|B S 323,58 323,58 - 303,00 | $ 612,78 | $ - S -
IM BE AZADA 2C (SI). $ 505|$ 621|B S - - 24,84 | 141,00 $ 712,58 | $ 712,58 | $ -
IM BE MACHETE 24 - 191BPPN C/NEGRA 191BE-24PPN. S 2,14|$ 250]|8B $ 1.069,82 1.069,82 - 150,00 | $ 320,94 | $ 308,11 | $ -
IM BE BOMBA FUMIGADORA 20 LTS 100707 (SI) $ 19,09 | $ 27,20 | B S 2.577,67 2.577,67 - 80,50 |$ 1.537,05|$S 1.479,77 S -
|M BE MACHETE 21 -191B PPN/SA C/NEGRA 191-21PPN. S 2,11 |$ 2,64 $ 1.685,19 1.685,19 - 108,00 | $ 227,50 | $ 219,07 | $ -
IM BE MACHETE 18" BARRIGON MULTIUSO PULIDOPROJO |$ 2,16 |$ 2,76 $ 3.368,69 3.368,69 - 62,00 | S 133,88 | $ 97,17 | $ -
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-18 PBM. S 2,15[s$ 2,62 S - - 222,96 90,00 | $ 19393 | $ 161,61 | S -
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-16 PBM. S 222|S$ 2,69 $ 1.523,35 1.523,35 - 41,00 | $ 91,18 | $ 11,12 | S -
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-14 PBM. S 220(s 2,62 S 44,03 - 65,43 63,00 | S 138,71 | $ 125,50 | $ -
IM BE MACHETE 2465-12 PBM. $ 1,95|$ 2,32 $ 1.334,39 1.334,39 - 53,00 | $ 103,24 | $ 91,56 | $ -
IM BE MACHETE TIPO PEINILLA721-16 PPN. S 2,04|S$ 2,48 S 698,95 698,95 - 49,00 ] $ 100,14 | $ 100,14 | $ -
IM BE MACHETE TIPO PEINILLA 721-14 PPN. S 2,08|S$ 245 S 351,06 351,06 - 41,00 | $ 85,17 | $ 85,17 | $ -
IM BE MACHETE 191-24 PPN SA. S 2,16 |$ 2,98 S - - - 11,00 | $ 23,75 | $ 12,95 |$ -
IM BE MACHETE TIBURON 24191-24 PPS TIB C/TOMATE. S 2,04|$ 244 S 377,57 377,57 - 14,00] $ 28,56 | $ 28,56 | $ -

Mediante el uso del método de promedio simple se evidencia una disminucién del

inventario en 11.38%, el sobre stock se reduce en un 21.43% y se elimina por

completo el riesgo de la venta perdida o el costo de penalizacion.

4.2.2 Célculo de inventario 6ptimo basado en el modelo de prondstico de la

demanda con promedio movil simple

IM BE AZADON 310A3-1/2 LB (SI) COLOMBIANO. $ 646 (S 7,49 $ 2.712,50 2.712,50 - | 732,00]$ 472751 |$ 4.708,13[$ -
IM BE MACHETE 24 706A-24PPR C/REVOLVER. $ 2,16 [$ 2,77 S 1.444,30 1.444,30 - | 904,00]$ 1.94873|$ 78036 [$ -
IM BE AZADON 310B 4 LB (SI) COLOMBIANO. $ 6,56|$ 7,84 $ 918,83 918,83 - | 349,00]$ 2.290,51]$ 2.29051[$ -
IM BE MACHETE 24 - 191-24 PPR/SA C/ROJA. $ 2,11[$ 2,46 $ 923,99 923,99 - | 87500]$ 1.847,99 |$ 1.638,90 [$ -
IM BE AZADA 2B (SI). $ 492[$ 5,74 $ - - 34,44 [ 285003 1.401,87|$ 1.401,87]|S8 -
IM BE AZADA 2A (S1). $ 472]$ 5,52 $ 902,37 902,37 - |21000]$ 991,10]$ 991,10[$ -
IM BE BOMBA FUMIGADORA 1.5 LTS 100708 (SI). $ 2,11]$ 49 ([B [$ 2.074,08 2.074,08 - | 50550]$ 1.06550[$ 1.059,17 [$ -
IM BE MACHETE 18" T/PEINILLA- 721E 121-18PPN. $ 2,02]$ 242[B [$ 32358 323,58 - | 290,00]$ 586,49 [$ - |$ 78511
IM BE AZADA 2C (S1). $ 505]$ 621[B |3 - - 24,84 [ 104,00|$ 52559]¢$ 52559 -
IM BE MACHETE 24 - 191BPPN C/NEGRA 191BE-24PPN. $ 2,14]$ 250[B [$ 1.069,82 1.069,82 - | 141,00]$ 301,69 S 28885 |3 -
1M BE BOMBA FUMIGADORA 20 LTS 100707 (SI) $19,09|$27,20[B [$ 257767 2.577,67 - 95,50 | $ 1.823,46 |$ 1.766,18 [$ -
IM BE MACHETE 21-191B PPN/SAC/NEGRA191-21PPN.  [$ 2,11 |3 2,64 $ 1.685,19 1.685,19 - 95,00]$ 200,12 ]$ 191,69 ]S -
IM BE MACHETE 18" BARRIGON MULTIUSO PULIDOPROJO [$ 2,16 [$ 2,76 $ 3.368,69 3.368,69 - 64,00|$ 138,20 [$ 101,49 [$ -
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-18 PBM. $ 2,15|$ 2,62 $ - - 222,96 | 91,00|$ 196,08 [$ 163,76 [$ -
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-16 PBM. $ 2,22]$ 2,69 $ 1.523,35 1.523,35 - 58,00|$ 12898 ]S 4893 [$ -
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-14 PBM. $ 220]$ 262 S 44,03 - 6543 | 7700|$ 16953 |$ 15632 |8 -
IM BE MACHETE 2465-12 PBM. $ 1,95]|$ 2,32 $ 1.334,39 1.334,39 - 51,00 | $ 99,35 [ $ 87,66 [$ -
IM BE MACHETE TIPO PEINILLA721-16 PPN. $ 2,04|$ 2,48 $ 698,95 698,95 - 5400]$ 11036 ]$ 11036 ]S -
IM BE MACHETE TIPO PEINILLA 721-14 PPN. $ 2,08|$ 245 $ 351,06 351,06 - 37,00 | $ 76,86 | $ 76,86 [$ -
IM BE MACHETE 191-24 PPN SA. $ 2,16 [$ 2,98 $ - - - 9,00 s 19,43 | $ 864 [ -
IM BE MACHETE TIBURON 24191-24 PPS TIB C/TOMATE. $ 2,04]$ 2,44 $ 377,57 377,57 - 13,00 [ $ 26,52 | $ 2652 s -
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En cuanto a la aplicacion del método de promedio simple movil se evidencia una
disminucién del inventario en 16.37% Yy el sobre stock se reduce en un 26.31%; sin
embargo, se evidencia un incremento considerable del 125.82% en la venta perdida
que, si bien en porcentaje es un valor alto, el valor monetario apenas representa el

4% del total del inventario.

4.2.3 Célculo de inventario 6ptimo basado en el modelo de prondstico de la

demanda con suavizamiento exponencial

IM BE AZADON 310A 3-1/2 LB (SI) COLOMBIANO. S S $ 2.712,50 2.712,50 - 602,06 | $ 4.510,57 [$ 4.510,57 |$

IM BE MACHETE 24 706A-24PPR C/REVOLVER. $ 2,16 |S 2,77 $ 1.444,30 1.444,30 - 1.059,97 | S 2.938,56 | S 2.938,56 | $

|M BE AZADON 3108 4 LB (SI) COLOMBIANO. $ 656|S 7,84 $ 918,83 918,83 - 334,49|$ 2.621,22 [$ 2.621,22|$

IM BE MACHETE 24 - 191-24 PPR/SAC/ROJA. $ 2,11|$ 2,46 $ 923,99 923,99 - 844,99|$ 2.082,48 (S 2.082,48 |S

IM BE AZADA 2B (SI). $ 492|$ 574 $ - - 34,44 301,09|$ 1.728,13 [$ 1.728,13|$

IM BE AZADA 2A (SI). $ 4,72]$ 5,552 $ 902,37 902,37 - 206,28 |$ 1.138,85|$ 1.138,85|S

IM BE BOMBA FUMIGADORA 1.5 LTS 100708 (Sl). $ 2,11|$ 490 |B $ 2.074,08 2.074,08 - 504,46 |$ 2.473,83 [$ 2.473,83 (S

IM BE MACHETE 18" T/PEINILLA-721E 121-18PPN. $ 202|$ 242|B $ 323,58 323,58 - 288,36 | $ 698,75 | $ 698,75 | $

IM BE AZADA 2C (SI). $ 505|$ 621|B S - - 24,84 99,49 | $ 617,90 | $ 617,90 | $

IM BE MACHETE 24 - 191BPPN C/NEGRA 191BE-24PPN. $ 2,14|$ 2,50 |B $ 1.069,82 1.069,82 - 119,06 [ $ 297,40 | $ 297,40 | $

IM BE BOMBA FUMIGADORA 20 LTS 100707 (SI) $ 19,09 | $27,20 | B $ 2.577,67 2.577,67 - 83,81|$ 2.279,85|$ 2.279,85|$

IM BE MACHETE 21 -191B PPN/SA C/NEGRA 191-21PPN. $ 2,11|$ 2,64 $ 1.685,19 1.685,19 - 95,63|$ 252,08 | $ 252,08 | $

IM BE MACHETE 18~ BARRIGON MULTIUSOPULIDOPROJO |$ 2,16 (S 2,76 $ 3.368,69 3.368,69 - 50,22 |$ 138,82 | S 138,82 | $

|M BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-18 PBM. $ 2,15]|% 2,62 $ - - 222,96 93,47|$ 245,19 | $ 245,19 | $ -
|M BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-16 PBM. $ 22215 2,69 $ 152335 1.523,35 - 59,71 $ 160,37 | $ - $ 160,37
|M BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-14 PBM. $ 220]$ 262 $ 44,03 - 65,43 66,28 | $ 173,47 | S 173,47 | S -
IM BE MACHETE 2465-12 PBM. $ 195]$ 2,32 $ 133439 1.334,39 - 49,4318 114,84 | S 114,84 | S

IM BE MACHETE TIPO PEINILLA721-16 PPN. S 2,04[S$ 2,48 $ 698,95 698,95 - 45,70 $ 113,28 | $ 113,28 | $

IM BE MACHETE TIPO PEINILLA721-14 PPN. $ 2,08 (S 2,45 $ 351,06 351,06 - 33,71|$ 82,43 |$ 82,43 | S

IM BE MACHETE 191-24 PPN SA. $ 2,16 S 2,98 $ - - 8,47|$ 25,19 [ $ 25,19 | $

IM BE MACHETE TIBURON 24191-24 PPS TIB C/TOMATE. $ 2,04|$ 2,44 $ 377,57 377,57 - 12,16 | $ 29,73 [ $ 29,73 | S

Finalmente, con el uso del método de suavizamiento potencial no existe una
optimizacion de inventario puesto que el mismo subiria en 1.76%, generando un
sobre stock adicional de 1.24%, las ventas perdidas tendrian una disminucién de
53.87% lo cual no justificaria contemplar aplicar este método puesto que no llegaria

al objetivo de optimizar el inventario actual.
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4.3  Gestion del inventario usando el método de pronostico de la demanda

con promedio mavil simple

SR AETLL PROMEDIO SIMPLE

$19.789,72 | $ 17.510,45

InvOptimo | Sobre Stock

Dolares
1M BE AZADON 310A 3-1/2 LB (SI) COLOMBIANO. S $ $ 2.712,50 2.712,50 $ 4.727,51[$ 4.708,13 | $ $ 457251 [$ 4.553,13|$ $ 451057 | $ 4.510,57 | $
1M BE MACHETE 24 706A-24PPR C/REVOLVER. $ 2,16[s 2,77 S 1.444,30 1.444,30 $ 194873 | 78036 |$ $ 1638325 469,94 $ 2.938,56 [$ 2.938,56 | $
1M BE AZADON 3108 4 LB (S1) COLOMBIANO. $ 656 (S 7,84 $ 918,83 918,83 - |s 229051 s 2.290,51 % $ 2.684,29 [$ 268429 |8 - |$ 2.621,22[$ 2.621,22 |3
1M BE MACHETE 24 - 191-24 PPR/SA C/ROJA. $ 2,11[3$ 2,46 S 923,99 923,99 - |s 1.847,99[5 1638903 $ 2.027,51[3$ 1.81842]$ $ 2.082,48 [$ 2.082,48 [ $
1M BE AZADA 2B (Sl). $ 4923 574 S - - 34,44 |$ 1.401,87 [$ 1.401,87 | $ $ 1.967,54|$ 196754 |$ - |$ 1.72813|3$ 172813 |$
1M BE AZADA 2A (Sl). $ 472[3$ 552 $ 902,37 902,37 - |s 991,10[s 991,103 $ 136866 S 1.368,66 ] $ 1.13885|% 1.13885]|$
IM BE BOMBA FUMIGADORA 1.5 LTS 100708 (SI). $ 211[$ 490 |B |$ 2.074,08 2.074,08 - |5 1065505 1.059,17[$ - |$ 1.221,47[$ 1215158 - |S 2.473,83 [$ 2.473,83|$
IM BE MACHETE 18/ T/PEINILLA- 721E 121-18PPN. $ 202[s 242|B |$ 32358 323,58 - |5 ss649(s - |$78511]|s 612,783 - Is $  69875[S$ 698,75 [$
1M BE AZADA 2C (Sl). $ 505[s 621|B |$ - - 2484|$ 52559 (¢ 525598 - |$ 712588 71258|s - |$ 61790|$ 617,90 (S
IM BE MACHETE 24 - 191BPPN C/NEGRA191BE-24PPN. | $ 2,14 [$ 2550[B | $ 1.069,82 1.069,82 - |5 30169[$ 288853 $ 3209435 308118 - |s 29740[$ 297403
1M BE BOMBA FUMIGADORA 20 LTS 100707 (S1) $19,09 [$2720]B |$ 257767 2.577,67 - |5 1823465 1.766,18 [$ $ 1.537,05[$ 147977 |8 - |S$ 2.279,85[$ 2.279,85|$
IM BE MACHETE 21 -191B PPN/SAC/NEGRA191-21PPN. | $ 2,11 [$ 2,64 $ 1.685,19 1.685,19 - |5 20012[$ 191693 $ 22750 [$ 219078 - [|$ 252,08[$ 252,08]$
1M BE MACHETE 18/ BARRIGON MULTIUSO PULIDO P $ 216[$ 2,76 $ 3.368,69 3.368,69 - |s 13820[$ 101495 $ 133,88($ 97,17 |$ - |$ 13882 |$ 138,82|$
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-18 PBM. $ 2,15[3$ 2,62 $ - - 222,96 |$ 196,08 |S 163,76 [$ $  19393[$ 161615 - [$ 24519|$ 245195 -
1M BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-16 PBM. $ 222([$ 2,69 $ 1.523,35 1.523,35 - |s  12898]($ 48,93 |$ $ 91,18 | $ 11,12 - |$ 16037]$ - |$16037
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-14 PBM. $ 2,20[$ 2,62 $ 44,03 - 6543|$ 169,53 [$ 156323 $ 138713 125508 - [$ 173,47 |$ 173475 -
1M BE MACHETE 2465-12 PBM. $ 1,95[$ 232 $ 1.334,39 1.334,39 B 99,35 ]S 87,66 | $ $ 103,24 (S 91,56 | $ $ 1148415 114841$
IM BE MACHETE TIPO PEINILLA721-16 PPN. $ 2,04 [$ 2,48 $ 698,95 698,95 - |5 11036[$ 110363 $ 100,14 [$ 100,14 |$ - |$ 11328 [$ 113,28 %
IM BE MACHETE TIPO PEINILLA721-14 PPN. $ 2,08([3$ 245 $ 351,06 351,06 B 76,86 | $ 76,86 | $ $ 8517 |S 8517 |$ $ 82,43 |$ 8243 |$
IM BE MACHETE 191-24 PPN SA. $ 2,16 [$ 2,98 $ - - - 1 19,43 | $ 8,64 S $ 23,75 | $ 12958 - | 2519 [$ 25,19 [ $
IM BE MACHETE TIBURON 24191-24 PPSTIBC/TOMATE. | $ 2,04 [$ 2,44 S 377,57 377,57 $ 26,52 S 26,52 [ $ $ 28,56 | $ 28,56 | $ $ 29,73 | $ 29,73 [$

Para el presente trabajo, se propone realizar la gestion de inventario con el método
de prondstico de la demanda con promedio mévil simple puesto que este método
permite optimizar el inventario en un 16%, reduciendo asi la inversién de mantener
un sobre stock elevado en un 26%. Ademas, la clasificacion ABC permite también
dar mayor enfoque e importancia en mantener mayor stock para los productos
clasificados en la categoria A, los cuales representarian un 71% del total del

inventario optimo.

4.3.1 Andlisis de sobre stock

SITUACION ACTUAL

IM BE AZADON 310A 3-1/2 LB (SI) COLOMBIANO.
IM BE MACHETE 24 706A-24PPR C/REVOLVER.
|M BE AZADON 310B 4 LB (SI) COLOMBIANO.

IM BE MACHETE 24 - 191-24 PPR/SA C/ROJA.

IM BE AZADA 2B (SI).

IM BE AZADA 2A (SI).

IM BE BOMBA FUMIGADORA 1.5 LTS 100708 (SI).
IM BE MACHETE 18" T/PEINILLA-721E 121-18PPN.
|M BE AZADA 2C (Sl). 5,05 6,21 869,00 5.397,21 1.005,49
IM BE MACHETE 24 - 191BPPN C/NEGRA 191BE-24PPN. 2,14 2,50 1.059,00 2.645,21 379,34

$ 6463
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
IM BE BOMBA FUMIGADORA 20 LTS 100707 (SI) $19,09 | $ 27,20 370,00 | 10.064,50 2.999,78
$ $
S $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $

2,16
6,56
2,11
4,92
4,72
2,11
2,02

7,49 4.618,00
2,77 6.238,00 17.293,56 3.846,44
7,84 2.846,00 22.302,70 3.624,23
2,46 7.229,00 17.815,80 2.548,25
5,74 2.610,00 14.980,43 2.142,22
5,52 1.738,00 9.595,12 1.392,61
4,90 1.318,00 6.463,38 3.685,30
2,42 2.547,00 6.171,82 1.020,85

34.597,37 4.772,74 2.712,50
1.444,30 1.444,30 | 6,48%
918,83 918,83 [ 4,12%
923,99 923,99 | 4,15%

- - 0,00%
902,37 902,37 | 4,05%
2.074,08 2.074,08 | 9,31%
323,58 323,58 | 1,45%

2.712,50 |12,17% 4.727,51
1.948,73
2.290,51
1.847,99
1.401,87

991,10
1.065,50

586,49 -
- - 0,00% 525,59 525,59 | 3,20%
1.069,82 1.069,82 | 4,80% 301,69 288,85 | 1,76%

$ $ $ 4.708,13

S $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ 2.577,67 2.577,67 [11,57%| $ 1.823,46 | $ 1.766,18 [ 10,75%
S $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
$ $ $
S $ $
$ $ $

780,36 | 4,75%|
2.290,51 | 13,95%
1.638,90 | 9,98%
1.401,87 | 8,54%|

991,10 [ 6,03%
1.059,17 | 6,45%
0,00%)

28,67%

®|w|w|o|e

IM BE MACHETE 21 - 191B PPN/SA C/NEGRA 191-21PPN. 2,11 2,64 712,00 1.876,92 377,10
|M BE MACHETE 18" BARRIGON MULTIUSO PULIDO P 2,16 2,76 471,00 1.301,82 284,73
|M BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-18 PBM. 2,15 2,62 561,00 1.471,53 262,70
|M BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-16 PBM. 2,22 2,69 371,00 996,37 171,31
|M BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-14 PBM. 2,20 2,62 332,00 868,88 137,91
|M BE MACHETE 2465-12 PBM. 1,95 2,32 357,00 829,42 133,98
IM BE MACHETE TIPO PEINILLA721-16 PPN. 2,04 2,48 271,00 671,76 117,91
IM BE MACHETE TIPO PEINILLA 721-14 PPN. 2,08 2,45 175,00 427,95 64,42
IM BE MACHETE 191-24 PPN SA. 2,16 2,98 57,00 169,59 46,53
IM BE MACHETE TIBURON 24191-24 PPS TIB C/TOMATE. 2,04 2,44 62,00 151,54 25,07

1.685,19 1.685,19 | 7,56% 200,12 191,69 | 1,17%
3.368,69 3.368,69 [15,12% 138,20 101,49 | 0,62%
- - 0,00% 196,08 163,76 | 1,00%
1.523,35 1.523,35 | 6,84% 128,98 48,93 | 0,30%
44,03 - 0,00% 169,53 156,32 | 0,95%|
1.334,39 1.334,39 | 5,99% 99,35 87,66 | 0,53%
698,95 698,95 | 3,14% 110,36 110,36 | 0,67%
351,06 351,06 | 1,58% 76,86 76,86 | 0,47%|

- - 0,00% 19,43 8,64 | 0,05%
377,57 377,57 | 1,69% 26,52 26,52 | 0,16%
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En la situacion actual del inventario los productos con mayor venta y con mayor

generacion de utilidades representa el 31% del total de inventario clasificado como

sobre stock, los productos de la categoria B representan el 27% y los de productos

C el 42%. Por tanto, la optimizacion de inventario mediante el método de promedio

movil simple no solo permitira reducir el sobre stock en un 26% sino que también

permitird darle mayor importancia al stock de los productos en la categoria A

representado un 72% del total de sobre stock, para los productos B el 22% y por

ultimo para la categoria C tan solo un 6%.

4.3.2 Anadlisis de venta perdida

IM BE AZADON 310A 3-1/2 LB (SI) COLOMBIANO.

6,46

7,49

4.618,00

34.597,37

4.772,74

SITUACION ACTUAL

2.712,50

0,00%

4.727,51

0,00%

$ $ $ $ $
IM BE MACHETE 24 706A-24PPR C/REVOLVER. $ 2,16 |$ 2,77 6.23800 17.293,56 3.846,44 S 1.444,30 0,00% [ $ 1.948,73 [$ 0,00%
1M BE AZADON 310B 4 LB (SI) COLOMBIANO. $ 656|$ 7,84| 2.846,00 | 22.302,70 3.624,23 S 918,83 0,00% [$ 2.290,51 [ $ 0,00%
IM BE MACHETE 24 - 191-24 PPR/SA C/ROJA. $ 2,11 |$ 2,46 722900 17.815,80 2.548,25 $ 923,99 - |o000%|3$ 1847995 0,00%
1M BE AZADA 2B (SI). $ 492|% 574 2.610,00 | 14.980,43 2.142,22 $ - 34,44 [ 9,91% [ $ 1.401,87 [$ 0,00%
1M BE AZADA 2A (S1). $ 4,72 |% 552| 1.738,00 9.595,12 1.392,61 $ 902,37 - 1000%|s 991,10 |$ 0,00%
IM BE BOMBA FUMIGADORA 1.5 LTS 100708 (S|). $ 2,11|$ 4,90 [ 1.318,00 6.463,38 3.68530 [B | $ 2.074,08 0,00% | $ 1.06550[$ - 0,00%
IM BE MACHETE 187 T/PEINILLA- 721E 121-18PPN. $ 2,02|$ 242 2.547,00 6.171,82 1.020,85 |B | $ 323,58 - |000%|S$ 586,49 |$ 785,11 | 100,00%
1M BE AZADA 2C (S). $ 505]$ 621 869,00 5.397,21 1.00549 |B | $ - 24,84 [ 7,15% [$ 52559 [$ - 0,00%
IM BE MACHETE 24 - 191BPPN C/NEGRA191BE-24PPN. | $ 2,14 [$ 2,50 1.059,00 2.645,21 379,34 |B | $ 1.069,82 - |o00%|$ 301,698 0,00%
IM BE BOMBA FUMIGADORA 20 LTS 100707 (SI) $ 19,09 | $ 27,20 370,00 | 10.064,50 2.999,78 [B | $ 2.577,67 0,00% [ $ 1.823,46[$ 0,00%
IM BE MACHETE 21 - 191B PPN/SAC/NEGRA191-21PPN. | $ 2,11 [$ 2,64 712,00 1.876,92 377,10 $ 1.685,19 0,00% [ $ 200,12 [$ 0,00%
1M BE MACHETE 18 BARRIGON MULTIUSO PULIDO P $ 2,16|% 2,76 471,00 1.301,82 284,73 $ 3.368,69 - |o00%|$ 13820]$ 0,00%
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-18 PBM. $ 215]$ 2,62 561,00 1.471,53 262,70 S - 222,96 |64,13%| S 196,08 | $ 0,00%
1M BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-16 PBM. $ 2,22(|$ 2,69 371,00 996,37 171,31 $ 1.523,35 - |o00%|$ 12898$ 0,00%
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-14 PBM. $ 220]$ 2,62 332,00 868,88 137,91 $ 44,03 65,43 [18,82%[$ 169,53 [$ 0,00%
IM BE MACHETE 2465-12 PBM. $ 1,95]|$ 232 357,00 829,42 133,98 $ 1.334,39 - |o00%|s 99,35 [ $ 0,00%
IM BE MACHETE TIPO PEINILLA721-16 PPN. $ 2,04|$ 2,48 271,00 671,76 117,91 $ 698,95 0,00% [$ 11036 |$ 0,00%
1M BE MACHETE TIPO PEINILLA 721-14 PPN. $ 2,08|$ 245 175,00 427,95 64,42 $ 351,06 0,00% | $ 76,86 [ $ 0,00%
IM BE MACHETE 191-24 PPN SA. $ 2165 2,98 57,00 169,59 46,53 S - 0,00% | $ 19,43 | $ 0,00%
1M BE MACHETE TIBURON 24191-24 PPSTIBC/TOMATE. | $ 2,04 [$ 2,44 62,00 151,54 25,07 S 377,57 0,00% | $ 26,52 | $ 0,00%

Es importante mencionar que, si bien el método promedio maévil simple implica

correr el riesgo de aumentar la venta perdida de 347 USD a 785 USD de un

producto, es un dato que se podria trasladar al analisis del mes posterior con el fin

de incluirlo como potencial venta para que el calculo se realice de forma integral.
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5 CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones
e Laempresa RAPIVISA no cuenta con una clasificacion ABC de su inventario
por lo que existe una inversion importante en un inventario de productos de baja

rotacion.

¢ Se logro demostrar que, mediante la utilizacion de métodos de prondstico, es

posible optimizar el inventario en mas de un 20%.

e Se determino que el mejor método para gestionar y administrar el inventario es
mediante el prondstico de la demanda por promedio maévil simple, puesto que
las ventas de los ultimos meses no tuvieron ninguna tendencia por lo que en esta

linea de productos es el modelo que mejor se ajusta.

5.2. Recomendaciones

e Es importante modificar el procedimiento de analisis de inventario previo a la
realizacion y/o colocacién de las 6rdenes de compra puesto que las mismas
deben estar ligadas a un proceso de analisis de prondstico de la demanda para

realizar una compra mas aterrizada a la tendencia de ventas de los tltimos meses.

e Para minimizar el impacto de venta perdida es importante que la empresa genere
una politica de manejo y registro de Back Orders con el fin de que exista un
historial real de las potenciales ventas que dejaron de facturar por falta de stock
y que finalmente esta ligada a una promesa de entrega al cliente en cuanto el
stock se encuentre disponible siempre y cuando el cliente este de acuerdo con el

tiempo de entrega.

e Durante los primeros meses de aplicacion del modelo se recomienda revisar la
categorizacion ABC de los productos puesto que al tener un inventario optimo y
minimizar las ventas perdidas de ciertos productos, estos podrian cambiar de una

categoria B a una categoria A o viceversa.



6.1 Figural
Ventas afio 2019
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6 ANEXOS

IM BE AZADON 310A 3-1/2 LB (SI) COLOMBIANO. S 6,46 [S 7,49 139,00 286,00 199,00 148,00 307,00 145,00 126,00 237,00 164,00 180,00 193,00 416,00
IM BE MACHETE 24 706A-24PPR C/REVOLVER. S 2,16($ 2,77 72,00 81,00 160,00 60,00 560,00 320,00 271,00 138,00 75,00 66,00 497,00 363,00
IM BE AZADON 310B 4 LB (SI) COLOMBIANO. S 656[$ 7,84 100,00 295,00 181,00 100,00 177,00 104,00 142,00 140,00 157,00 56,00 213,00 131,00
IM BE MACHETE 24 - 191-24 PPR/SA C/ROJA. S 2,11($ 246 404,00 347,00 135,00 117,00 442,00 424,00 221,00 100,00 97,00 | 2.041,00 129,00 416,00
IM BE AZADA 2B (Sl). $ 492([$ 574 45,00 106,00 119,00 142,00 150,00 92,00 104,00 108,00 167,00 104,00 107,00 191,00
IM BE AZADA 2A (Sl). S 4,72 |$ 5,52 224,00 122,00 48,00 128,00 85,00 108,00 167,00 10,00 145,00 81,00

IM BE BOMBA FUMIGADORA 1.5 LTS 100708 (Sl). $ 2,11[$ 4,90 25,00 5,00 10,00 2,00 4,00 33,00 1,00 27,00 16,00

IM BE MACHETE 18~ T/PEINILLA-721E 121-18PPN. S 2,02($ 2,42 20,00 126,00 96,00 145,00 439,00 79,00 307,00 25,00 112,00 52,00 96,00 220,00
IM BE AZADA 2C (SI). $ 505[$ 6,21 228,00 168,00 29,00 4,00 7,00 33,00 80,00 26,00 51,00 15,00

IM BE MACHETE 24 - 191BPPN C/NEGRA 191BE-24PPN. $ 2,14[$ 2,50 144,00 50,00 9,00 30,00 102,00 20,00 88,00 32,00 16,00 189,00 1,00
IM BE BOMBA FUMIGADORA 20 LTS 100707 (SI) $ 19,09 | $ 27,20 8,00 6,00 5,00 4,00 13,00 23,00 1,00 7,00 21,00 18,00 9,00 12,00
IM BE MACHETE 21 - 191B PPN/SAC/NEGRA191-21PPN. [$ 2,11 [$ 2,64 18,00 15,00 79,00 25,00 24,00 224,00 33,00 3,00 3,00 33,00 5,00
IM BE MACHETE 187 BARRIGON MULTIUSO PULIDO P S 2,16($ 2,76 30,00 14,00 12,00 17,00 5,00 11,00 82,00 13,00 27,00 1,00 77,00
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-18 PBM. S 2,15($ 2,62 2,00 18,00 10,00 78,00 3,00 11,00 19,00 164,00

IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-16 PBM. S 2,22($ 2,69 12,00 2,00 6,00 27,00 11,00 9,00 13,00 15,00 16,00

IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-14 PBM. $ 220($ 2,62 30,00 13,00 3,00 3,00 6,00 31,00

IM BE MACHETE 2465-12 PBM. $ 195[$ 2,32 13,00 105,00 7,00 14,00 14,00 32,00 11,00 18,00 24,00

IM BE MACHETE TIPO PEINILLA721-16 PPN. S 2,04[$ 2,48 4,00 75,00 16,00 36,00 10,00 33,00 8,00 2,00
IM BE MACHETE TIPO PEINILLA721-14 PPN. $ 2,08[$ 2,45 66,00 16,00 6,00 4,00

IM BE MACHETE 191-24 PPN SA. S 2,16[$ 2,98 12,00 7,00

IM BE MACHETE TIBURON 24191-24 PPS TIB C/TOMATE. S 2,04(S$ 2,44 6,00 3,00 5,00

Fuente: Elaboracion propia




6.3 Figura?2
Ventas afio 2020
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IM BE AZADON 310A 3-1/2 LB (SI) COLOMBIANO. S 646 [S 7,49 192,00 26,00 81,00 193,00 194,00 340,00 561,00 469,00 19,00

IM BE MACHETE 24 706A-24PPR C/REVOLVER. S 2,16[$ 2,77 472,00 488,00 9,00 144,00 102,00 173,00 31,00 202,00 85,00 81,00 974,00
IM BE AZADON 310B 4 LB (SI) COLOMBIANO. S 656[$ 7,84 30,00 9,00 136,00 35,00 38,00 42,00 211,00 364,00 119,00 14,00
IM BE MACHETE 24 - 191-24 PPR/SA C/ROJA. S 2,11[$ 2,46 514,00 39,00 6,00 94,00 439,00 77,00 97,00 73,00 325,00 110,00 204,00
IM BE AZADA 2B (). S 492($ 5,74 226,00 135,00 8,00 32,00 220,00 179,00 107,00 253,00 9,00

IM BE AZADA 2A (SI). S 4728 5,52 144,00 6,00 136,00 36,00 119,00 78,00 40,00 21,00 10,00

IM BE BOMBA FUMIGADORA 1.5 LTS 100708 (SI). S 2,11($ 4,90 250,00 880,00 17,00 22,00 18,00
IM BE MACHETE 187 T/PEINILLA-721E 121-18PPN. S 2,02($ 2,42 70,00 20,00 35,00 35,00 50,00 9,00 89,00 22,00 163,00
IM BE AZADA 2C (SI). $ 505[$ 6,21 24,00 11,00 20,00 4,00 46,00 49,00 52,00 9,00 9,00

IM BE MACHETE 24 - 191BPPN C/NEGRA 191BE-24PPN. $ 2,14[$ 2,50 156,00 11,00 6,00 14,00 18,00 27,00 16,00 108,00 15,00 1,00
IIM BE BOMBA FUMIGADORA 20 LTS 100707 (Sl) $ 19,09 [ $ 27,20 21,00 4,00 13,00 103,00 23,00 46,00 21,00
IM BE MACHETE 21 -191B PPN/SAC/NEGRA191-21PPN. [$ 2,11 [$ 2,64 18,00 3,00 10,00 30,00 26,00 69,00 23,00 23,00 16,00
IM BE MACHETE 18" BARRIGON MULTIUSO PULIDO P $ 2,16[$ 2,76 4,00 3,00 8,00 61,00 21,00 2,00 12,00 39,00

IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-18 PBM. $ 2,15[$ 2,62 1,00 2,00 7,00 15,00 27,00 12,00 39,00 36,00
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-16 PBM. S 2,22($ 2,69 12,00 5,00 4,00 10,00 2,00 47,00 4,00 61,00
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-14 PBM. $ 2208 2,62 20,00 12,00 12,00 81,00 66,00 12,00
IM BE MACHETE 2465-12 PBM. S 1,95($ 232 12,00 4,00 8,00 18,00 6,00 1,00 12,00 17,00 19,00 15,00
IM BE MACHETE TIPO PEINILLA721-16 PPN. S 204($ 2,48 2,00 6,00 7,00 1,00 40,00 20,00 9,00
IM BE MACHETETIPO PEINILLA721-14 PPN. S 2,08[$ 245 2,00 15,00 9,00 17,00 6,00 15,00 15,00 3,00
IM BE MACHETE 191-24 PPN SA. S 2,16[$ 2,98 5,00 3,00 1,00 5,00 - 2,00 6,00 1,00
IM BE MACHETE TIBURON 24191-24 PPSTIB C/TOMATE. S 2,04[$ 2,44 9,00 15,00 4,00 3,00 8,00

Fuente: Elaboracion propia
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6.4 Figura3

Lead time por producto

IM BE AZADON 310A 3-1/2 LB (SI) COLOMBIANO. S 6,46 S 7,49 45 1,50
IM BE MACHETE 24 706A-24PPR C/REVOLVER. S 2,16 |S 2,77 45 1,50
M BE AZADON 3108 4 LB (SI) COLOMBIANO. S 6,56 S 7,84 45 1,50
IM BE MACHETE 24 - 191-24 PPR/SA C/ROJA. $ 2,11 |$ 2,46 45 1,50
IM BE AZADA 2B (SI). S 4,92]|$ 5,74 45 1,50
IM BE AZADA 2A (SI). $ 472|$ 5,52 45 1,50
|IM BE BOMBA FUMIGADORA 1.5 LTS 100708 (SI). S 2,11|$ 4,9 90 3,00
IM BE MACHETE 18" T/PEINILLA-721E 121-18PPN. $ 2,025 2,42 45 1,50
IM BE AZADA 2C (SI). $ 505]|S 6,21 45 1,50
IM BE MACHETE 24 - 191BPPN C/NEGRA 191BE-24PPN. $ 2,14]|$ 2,50 45 1,50
|IM BE BOMBA FUMIGADORA 20 LTS 100707 (SI) $ 19,09 | $ 27,20 90 3,00
IM BE MACHETE 21 -191B PPN/SAC/NEGRA191-21PPN. | $ 2,11 |$ 2,64 45 1,50
IM BE MACHETE 18 BARRIGON MULTIUSO PULIDO P S 2,16 |S 2,76 45 1,50
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-18 PBM. $ 2,15]|$ 2,62 45 1,50
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-16 PBM. S 2,22|S 2,69 45 1,50
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-14 PBM. S 220|$ 2,62 45 1,50
IM BE MACHETE 2465-12 PBM. S 1,95]|S 2,32 45 1,50
IM BE MACHETE TIPO PEINILLA721-16 PPN. S 2,04|S$ 2,48 45 1,50
IM BE MACHETE TIPO PEINILLA721-14 PPN. S 2,08|S 2,45 45 1,50
IM BE MACHETE 191-24 PPN SA. S 2,16 |S 2,98 45 1,50
IM BE MACHETE TIBURON 24191-24 PPS TIB C/TOMATE. S 2,04]|$ 2,44 45 1,50

Fuente: Elaboracion propia

6.5 Figura4
Inventario actual y 6rdenes de compra colocadas

IM BE AZADON 310A 3-1/2 LB (SI) COLOMBIANO. S 6,46 |$ 7,49 420,00 -
IM BE MACHETE 24 706A-24PPR C/REVOLVER. $ 2,16 (S 2,77 670,00 B
IM BE AZADON 3108 4 LB (SI) COLOMBIANO. $ 6,56 |$ 7,84 140,00 -
IM BE MACHETE 24 - 191-24 PPR/SA C/ROJA. $ 2,11[$ 2,46 - 437,50
IM BE AZADA 2B (Sl). $ 492|$ 574 - -
IM BE AZADA 2A (S). s 472[$ 552 191,20 -
IM BE BOMBA FUMIGADORA 1.5 LTS 100708 (SI). $ 2,11[$ 4,90 864,00 120,00
IM BE MACHETE 187 T/PEINILLA- 721E 121-18PPN. s 2,02[s 2,42 160,00 B
IM BE AZADA 2C (Sl). $ 505[$ 621 - -
IM BE MACHETE 24 - 191BPPN C/NEGRA 191BE-24PPN. | $ 2,14 [$ 2,50 500,00 B
IM BE BOMBA FUMIGADORA 20 LTS 100707 (SI) $19,09 [ $ 27,20 135,00 -
IM BE MACHETE 21 -191B PPN/SAC/NEGRA191-21PPN. | $ 2,11 [$ 2,64 - 800,00
IM BE MACHETE 184 BARRIGON MULTIUSO PULIDO P $ 2,16 [$ 2,76 560,00 | 1.000,00
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-18 PBM. $ 2,15[$ 2,62 - -
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-16 PBM. s 2,22[$ 2,69 685,00 -
IM BE MACHETE PEINILLA SUPERCONFORT 66-14 PBM. $ 220[$ 2,62 B 20,00
IM BE MACHETE 2465-12 PBM. $ 1,95[$ 2,32 685,00 -
IM BE MACHETE TIPO PEINILLA721-16 PPN. $ 2,04[$ 2,48 142,00 200,00
IM BE MACHETE TIPO PEINILLA721-14 PPN. $ 2,08[$ 2,45 169,00 B
IM BE MACHETE 191-24 PPN SA. $ 2,16 |$ 2,98 - -
IM BE MACHETE TIBURON 24191-24 PPSTIBC/TOMATE. | $ 2,04 [$ 2,44 185,10 B

Fuente: Elaboracion propia
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