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RESUMEN

La empresa PIC Trujillo se dedica al rubro de la compra/venta de equipos “Point
of Sale” para su comercializacion, los cuales se dividen en Full, Pro y Junior. En
la presente tesis, se tratara de calcular la cantidad de pedido a solicitar a inicio
de mes, a fin de evitar el desabastecimiento de productos e inconformidad con
el cliente, problematica que origina que la organizacion no cumpla con las

demandas solicitadas ni el tiempo de entrega predeterminado con el cliente.

Segun los datos histéricos de la demanda aportados por el gerente, Agosto 2020
a Julio 2021, la tendencia registrada entre dichos meses nos han ayudado a
identificar que el método a utilizar seria el de promedio mévil ponderando (n=3),

realizando asi el pronéstico de la demanda desde Agosto 2021 a Marzo 2022.

Se propuso a la empresa trabajar con el modelo de cantidad de periodo fijo (P),
con el fin de calcular la cantidad de pedido adecuada de los equipos POS y asi,
aumentar la rentabilidad economica. Este modelo nos ayudara a optimizar los
costos de pedido, los costos de envio y los costos de déficit y sobre stock. Para
su célculo fue necesario recopilar la informacion de la demanda mensual
promedio, la desviacion estandar de la demanda, el nivel de confianza (z = 2.05),
el inventario actual, el tiempo de entrega del proveedor y el tiempo de revision

de inventario.

Finalmente, se concluye que al aplicar este modelo P en los meses de Agosto
2021 a Marzo 2022, la rentabilidad econémica mejoré a un 82%, esta mejora se
debe a la correcta administracion del sistema de gestion de inventarios para la

empresa.

Vi



ABSTRACT

The company PIC Trujillo is dedicated to the business of buying / selling “Point
of Sale” equipment for its commercialization, which are divided into Full, Pro and
Junior. In this thesis, we will try to calculate the order quantity to be requested at
the beginning of the month, in order to avoid the shortage of products and
disagreement with the client, a problem that causes the organization not to

comply with the requested demands or the time of default delivery with customer.

According to the historical demand data provided by the manager, August 2020
to July 2021, the trend registered between those months has helped us to identify
that the method to use would be the moving average weighting (n = 3), thus

making the forecast of demand from August 2021 to March 2022.

The company was proposed to work with the fixed-period quantity model (P), in
order to calculate the appropriate order quantity for the POS equipment and thus
increase economic profitability. This model will help us optimize order costs,
shipping costs, and shortfall and overstock costs. For its calculation, it was
necessary to collect the information of the average monthly demand, the standard
deviation of the demand, the confidence level (z = 2.05), the current inventory,

the supplier delivery time and the inventory review time.

Finally, it is concluded that when applying this P model in the months of August
2021 to March 2022, the economic profitability improved to 82%, this
improvement is due to the correct administration of the inventory management

system for the company.

Vi
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INTRODUCCION

1.1

Problema de Investigacion

En la actualidad, las sociedades modernas se encuentran en un
proceso de globalizacién, las cuales estdn cada vez mas
interconectadas y actualizando sus métodos de pago formando parte

de esta evolucion.

Durante la historia han ido variando las maneras en las que se hacen
las transacciones, pero es a lo extenso de los ultimos afios en donde
se han ido produciendo varias innovaciones y permanecen dando
lugar a una gran transformacion en los procedimientos de pago, que

no parece tener un final.

La transformacion digital de los métodos de pago indica que el dinero
fisico tal y como lo conocemos hoy, es el unico que se utiliza desde
1971, afio en el que estados unidos decidio acabar con el patron oro,
gue antes aun respaldaba al sistema de dinero fiduciario. El inicio de
las tarjetas de crédito tuvo lugar a principios del siglo XX. La primera
tarjeta fue creada en 1914 por la Western Union, como método de
fidelizacion para sus clientes mas selectos, la cual les proporcionaba
crédito para sus pagos. Desde ese momento, numerosas empresas
empezaron a emitir sus propias tarjetas de crédito, solo validas para
pagar en sus propios establecimientos, con el mismo fin de fidelizar a

sus clientes. (Bermejo Moreno, 2020)

El estado de emergencia que ha ocasionado el Covid-19 cambio el
panorama de todo el mundo, y uno de los cambios mas notorios
fueron las maneras de pago, debido a que, para eludir el contagio y la
propagacion del virus, los pagos electrénicos tuvieron gran aceptacion

en los clientes.

Si bien es cierto, la utilizacion del dinero en efectivo jamas
desaparecera (o al menos no por ahora) el estado de emergencia
podria ocasionar que su uso sea cada vez menor y de esta forma se
impulsen tecnologias como las TARJETAS CONTACTLESS, que alo



largo del mes de Abril del afio 2020, se registré6 un crecimiento del

15% en el uso de esta clase de tarjetas.

El desarrollo tecnoldgico, las nuevas normas y las secuelas de la
pandemia permanecen impulsando el progreso de los pagos digitales,
gue ya venian experimentando un aumento sostenido en los dltimos

afios y que en la actualidad se ha consolidado.

Aproximadamente la mitad de los clientes ha limitado la utilizacién de
billetes y monedas en el momento de pagar, mientras que también un

50% ha aumentado la utilizacion de la tarjeta o del mévil en sus pagos.

Si bien es cierto, una vez que se regrese a la normalidad volveremos
a un cierto punto de equilibrio, entre pagos virtuales y clasicos. La
comercializacion en linea ha supuesto la salvacion de muchas
organizaciones que se han visto forzados a cerrar fisicamente en
pleno estado de emergencia y a la vez, la mayor parte de negocios ha
decidido optimizar su grado de digitalizacion frente a la nueva

realidad.

Los lideres de ventas aproximadamente califican a los canales
digitales el doble de importantes a comparacion de afios posteriores,

como se muestra a continuacion:

Gréfico 1.
Porcentaje de Interacciones - Antes del COVID-19.

PORCENTAJE DE INTERACCIONES

52%

48%

Interacciones Tradicionales Interacciones Digitales

NOTA: El gréfico descrito muestra los Porcentajes de Interacciones Tradicionales y
Digitales antes del Covid-19. McKinsey B2B Decision Maker Pulse Survey, April 7,
2020.



Gréfico 2.
Porcentaje de Interacciones — Durante el COVID-19.

PORCENTAJE DE INTERACCIONES

66%

34%

Interacciones Tradicionales Interacciones Digitales

NOTA: El gréafico descrito muestra los Porcentajes de Interacciones Tradicionales y
Digitales durante del Covid-19. McKinsey B2B Decision Maker Pulse Survey, April
7, 2020.

En los dltimos afos, la digitalizacion bancaria ha ido incrementando el
uso de estos dispositivos moviles, sin embargo, la falta de
planificacion de los inventarios esta originando que la entrega de
estos equipos, a pesar de haber realizado contratos, no se cumplan
en la fecha esperada. Por lo tanto, amerita realizar un sistema de

gestion de inventarios para solucionar este tipo de problema.

Enunciado del Problema

La empresa “PIC Truijillo”, es una empresa de sector comercial que se
encarga del asesoramiento empresarial de Equipos POS y se
encuentra ubicada en el departamento de la Libertad, Distrito Victor
Larco Mz N3 Lt 28 Urb. San Andrés - 5ta etapa. Actualmente cuenta
con una planilla de 12 trabajadores entre Supervisor, BackOffice y

Vendedores.

La organizacibn no cuenta con un manejo de compras,
reabastecimiento y control de inventarios adecuado, ya que estas se
realizan de manera empirica basandose en las existencias de los

vendedores lo cual origina que los costos de envié de mercancias



sean elevados. Esta situacion de inadecuada administracion de
compras, causa que la organizacion no cumpla con las demandas
solicitadas ni el tiempo de entrega predeterminado con el cliente, que
paralelamente trae como resultado la perdida de los mismos, como se

puede observar en la siguiente tabla.

Tabla 1
Cantidad de demanda y ventas anuladas de Agosto 2020 a Julio
2021.

MES DEMANDA VENTAS ANULADAS % DE V. C.

AGOSTO 2020 107 5 4.67%
SETIEMBRE 2020 97 7 7.22%
OCTUBRE 2020 103 7 6.80%
NOVIEMBRE 2020 116 6 5.17%
DICIEMBRE 2020 94 8 8.51%
ENERO 2021 127 10 7.87%
FEBRERO 2021 102 7 6.86%
MARZO 2021 78 4 5.13%
ABRIL 2021 81 6 7.41%
MAYO 2021 99 6 6.06%
JUNIO 2021 107 5 4.67%
JULIO 2021 100 8 8.00%

NOTA: La tabla descrita muestra la Cantidad de Demanda y Ventas Anuladas
mensualmente desde Agosto 2020 a Julio 2021. Datos Histéricos de la empresa.

Para la identificacion de problemas y las posibles causas se hara uso
de la herramienta de un Ishikawa, que se desarrollaran a continuacion
(ANEXO N°2).

Con el Diagrama de Ishikawa se logré detectar las causas que
originan las pérdidas econdémicas en la empresa segun su

administracién presente de inventarios.

Las principales causas que han ocasionado pérdidas en la empresa,
son: la ineficiente adquisicion de los materiales, la carencia de
politicas y procedimientos/métodos, asi como el inexistente control de

un sistema que identifigue el momento adecuado para el



1.2.

abastecimiento del inventario, lo que crea como impacto la rotura del
stock. En relacion a la mano de obra que labora en la empresa, se
identifica que no se cuenta con un programa de capacitacion al
personal, generando que las elecciones tomadas sean poco
acertadas, ademas de la falta de motivacion y compromiso por parte
de ellos.

Considerando estas causas, se considera apropiada el desarrollo de
un sistema de gestion de inventarios para eliminar el problema
detectado, aumentando asi la rentabilidad de empresa PIC Truijillo.

Formulacién del Problema

¢En qué medida la gestion de inventarios de los equipos Point of Sale

incrementara la rentabilidad econémica de la empresa “PIC Truijillo”?

Objetivos

Objetivo general

Disefiar un modelo de gestidén de inventario de los equipos POS para

incrementar la rentabilidad econémica de la empresa “PIC Trujillo”.

Objetivo especifico

OE1l: Determinar la rentabilidad econdémica actual de la

comercializacion de los equipos POS para obtener datos linea base.

OE2: Estimar el prondstico de la demanda de los equipos POS para
el 2021-2022 para obtener los pardmetros mas relevantes de las

variables a manipular.



1.3.

OE3: Desarrollar el modelo EOQ y el modelo P para determinar el
modelo de gestion de inventario a implementar en la empresa “PIC

Trujillo”

OE4: Medir la rentabilidad econdémica con la implementacién de la
gestion de inventarios y compararlo con la rentabilidad econémica

actual.

Justificacion del estudio

El control del inventario es un elemento muy importante para el
desarrollo, tanto en grandes empresas como en medianas y
pequefas; una mala administracion, puede ser la culpable de generar
clientes inconformes por el no cumplimiento de la demanda, ademas
de ocasionar problemas financieros que pueden llevar a la compafiia
a la quiebra (Eugenia, 2013). De aqui radica el valor del buen
desempeiio del inventario, debido a que esto dejara a la organizacion
conservar un control acertado, lo que involucra dictaminar qué
cantidades se requieren, cuando se deben colocar los pedidos, recibir,
almacenar, llevar el registro del comentado inventario y clasificar los
tipos de productos especificando cuales son mas trascendentes para

la compaiiia.

Puede decirse que el inventario es capital a modo de material, debido
a que éstos poseen un valor para las compafias, mas que nada para
esas que se dedican a la compra y comercializacion de productos en
donde la gran mayor parte de sus activos permanecen representados

en el almacén.

La empresa “PIC Trujillo” objeto de estudio, es una entidad
comercializadora y, por ende, se necesita que tenga una eficiente
gestion de su almacén, debido a que como previamente se comento,
es el sitio donde se hallan la mayoria de sus activos, o sea, los

productos que comercializan y que proveen a sus consumidores.



Es por ello que existe la necesidad de disefiar un modelo de gestion
de inventario en la empresa “PIC Trujillo” que sirva de guia para tomar
elecciones segun la cantidad y el tiempo de pedido requerido por los
consumidores minimizando el nivel de incertidumbre y satisfaciendo
oportunamente las necesidades de ellos. Con esto ademas se lograra
gue la organizacion este mas estructurada y tenga un mejor

desempeiio interno.

Asi, cualitativamente el disefio de un modelo de gestién de inventario

supone los siguientes beneficios:

e Aumento de clientes recurrentes.
e Aumento de control stock estacional.
e Reduccion de perdidas.

e Reduccioén de la obsolescencia de inventarios.

Basandose en todas estas premisas, se llega a la conclusion de que
es necesario disponer de un modelo de gestion de inventarios que
permita llevar un control constante y actualizado del inventario, tener
una mejor organizacion y a tomar las decisiones pertinentes para ser

mas eficiente.

La tesis beneficiara a que el mercado actual se encuentre abastecido
oportunamente de dispositivo virtuales, y asi se pueda impactar a una
mayor cantidad de empresas o usuarios y estas puedan disponer de
los equipos POS, permitiendo que el usuario tenga mayor facilidad de

beneficio.

En la actualidad no se cuenta con mucha informacion de trabajos
similares que se hayan hecho acerca de la administraciéon de
abastecimientos de dispositivos POS, ya que es un tema no muy usual
en este tipo de empresa de servicios. Por lo cual, nuestra presente
tesis ayudard como modelo al desarrollo de futuros trabajos de

investigacion.



MARCO DE REFERENCIA

2.1

Antecedentes del estudio

En los trabajos de investigacion estudiados se ha determinado el
objetivo principal, la problematica, las técnicas y procedimientos
utilizados, los resultados obtenidos y los aportes correspondientes,

gue se describen a continuacion:

Internacional

(Exequiel, 2014) en su tesis: “MEDIOS DE PAGO Y MEDIOS DE
ACCESO: EASYONE” para obtener el Titulo de Maestria en
Administracion de empresas en la Universidad de Torcuato Di Tella,
Buenos Aires — Argentina, se propuso como objetivo general
simplificar la vida de los usuarios con multiples tarjetas de acceso y
de pago, para lo cual desarrollo la unificacion de todas las tarjetas
plasticas de los diferentes medios de pago y de acceso, la cual en un
futuro seria reemplazada por un sistema NFC (Near Field
Communication).

La investigacion llego a los siguientes resultados: mas del 40 % de la
poblacién ven con buen ojo el lanzamiento de un producto de estas
caracteristicas y se encuentran dispuestos a pagar por el mismo.

El principal aporte al trabajo de investigacion es que nos confirma que,
durante los Ultimos afios, los diversos paises han optado por
incentivar el uso de nuevos medios de pagos, como vienen a ser las

tarjetas y billeteras digitales.

(Cote, 2015) en su tesis: “EL PODER DEL PUNTO DE VENTA:
MEJORA DEL CRECIMIENTO, LAS GANANCIAS Y EL SERVICIO
AL CLIENTE EN UN NEGOCIO MINORISTA” para obtener el titulo en
Negocios Internacionales en Bryant University, Rhode Island —

Estados Unidos, se propuso como objetivo responder como un



negocio minorista puede beneficiarse de implementar un punto de
venta electrénico y sistema de gestion de inventarios, para lo cual
desarrollo un método sistemético para investigar, identificar y
recomendar un nuevo sistema de punto de venta.

La investigacién lleg6 a los siguientes resultados: se comprobé que
tras realizar un estudio de 3 dispositivos POS, la implementacion del
modelo “Clover Station” reduciria en un 30% el tiempo de atencién al
cliente, mejorando asi la experiencia de ellos.

El principal aporte al trabajo de investigacion es que, a través del paso
de los afios, ya no solo se cuentan con POS limitados a las ventas,
sino que impactan a otras areas como son los inventarios, permitiendo
asi ver en tiempo real la cantidad de productos disponibles y algunos
hasta nos permiten generar érdenes de produccion automaticamente

en caso de contar con la materia prima necesaria.

Nacional

(Mercado Herrera, 2017) en su tesis “MEJORA DE LA GESTION DE
PRONOSTICOS DE LA DEMANDA PARA REDUCIR LOS
INVENTARIOS EN UNA EMPRESA TEXTIL” para obtener el titulo de
Licenciado en Ingenieria Industrial y Comercial en la Universidad San
Ignacio de Loyola, Lima — Peru, se propuso como objetivo general
medir el impacto que se lograra al reducir inventarios en la empresa,
para lo cual se desarroll6 una mejora de la gestion en prondésticos de
la demanda, método de comparacion entre los diferentes tipos de
modelos de prondsticos, para asi llegar a elegir el mas conveniente y
con menor error.

La investigacion llegd a los siguientes resultados: La empresa
realizaba su abastecimiento mensual en funcién al promedio de los 3
ultimos afios por mes y operaban segun las 6rdenes de produccién
gue se reciben del area Comercial, sin embargo, no se tenia mucha

precisién al momento de pronosticar y solian quedarse productos en



el almacén, generando que en el almacén de productos terminados
se acumule mas mercancia de la necesaria.

El principal aporte al trabajo de investigacion es que, al contar con una
base de datos histéricos de la demanda, estas son aplicadas en
distintos métodos de prondsticos, los cuales ayudan a que uno pueda
comparar cual es el que mas se le acomoda a su data historica, al

contrastarlo con el método de menor error.

(Delgado Pérez, 2019) en su tesis “MEJORA DE LA GESTION DE
INVENTARIOS PARA EL INCREMENTO DE LA RENTABILIDAD EN
LA EMPRESA FILTROS Y LUBRICANTES VICTOR HUGO E.I.LR.L.”
para obtener el titulo de Ingeniero Industrial en la Universidad Catdlica
Santo Toribio de Mogrovejo, Chiclayo — Perl, se propuso como
objetivo general proponer mejoras en la gestion de inventarios en la
empresa FILTROS Y LUBRICANTES VICTOR HUGO E.I.LR.L, paralo
cual desarrollo como herramientas el flujograma, modelo de
reaprovisionamiento, analisis ABC y BPA; ademas de desarrollar una
nueva metodologia EOQ.

La investigacion llego a los siguientes resultados: se logré aumentar
la rentabilidad del inventario (ROI) de 0,82 a 1,15. Luego de realizar
un analisis costo-beneficio se llego al resultado de que este proyecto
es rentable con un indicador de Beneficio — Costo de 6,59.

El principal aporte al trabajo de investigacion es que, la propuesta de
mejora en la gestion de inventarios ayudara a reducir los inventarios
a través de la nueva metodologia EOQ aplicada, generando asi que
maximicen su beneficio y no volver a caer en el problema de
abastecerse con productos en exceso, innecesarios 0 con poca

rotacion.

(Arana Guzmén, 2018) en su tesis “PLANEACION FINANCIERA
PARA MEJORAR LA RENTABILIDAD EN UNA EMPRESA DE

SERVICIOS” para obtener el titulo profesional de Contador Publico en
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la Universidad Norbert Wiener, Lima — Per(, se propuso como objetivo
general proponer un plan para mejorar la rentabilidad de una empresa
de servicios, para lo cual desarrollo un plan de marketing para
aumentar los ingresos por ventas ademas de captar mas clientes y
ser mas reconocidos.

La investigacion llegé a los siguientes resultados: luego de realizar un
diagnéstico situacional a la empresa a través de la aplicacién de las
razones financieras, logré identificar los problemas de planeacién
financiera, donde se encontré problemas de endeudamiento y gastos
de ventas y administracion elevados.

El principal aporte al trabajo de investigacion es que, la propuesta del
nuevo sistema de mejora en la aplicacion de razones financieras a
través de adecuadas estrategias, ayudaron a maximizar los ingresos
por ventas y a disminuir los gastos, sin afectar el funcionamiento de la

empresa y obteniendo una mejora su rentabilidad.
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2.2.

Marco Tedrico

2.2.1. Inventarios

2.2.1.1.

2.2.1.2.

Origenes de los inventarios (Durén, 2012)

Los inventarios tienen su origen en los egipcios y
demads pueblos de la antigledad, donde
acostumbraban almacenar grandes cantidades de
alimentos para ser utlizados en los tiempos de
sequia o de calamidades.

Es asi como surge el problema de los inventarios,
como una forma de hacer frente a los periodos de
escasez. Estos permiten asegurar la subsistencia
del negocio y el desarrollo de sus actividades
operativas.

Esta forma de almacenamiento de todos los bienes
y alimentos necesarios para sobrevivir fue lo que

motivo la existencia de los inventarios.

Definicion de los inventarios (Chase & Jacobs,
2014)

Son las existencias de una pieza o recurso utilizado
en una organizacion. Un sistema de inventario es el
conjunto de politicas y controles con los cuales se
vigilan los niveles del inventario y determinan los que
se van a mantener, el momento en que es necesario

reabastecerlo y las dimensiones de los pedidos.

Por convenciéon, el término inventario de
manufactura se refiere a las piezas que contribuyen

o se vuelven parte de la produccién de una empresa.
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El inventario de manufactura casi siempre se
clasifica como materias primas, productos
terminados, partes componentes, suministros y

trabajo en proceso.

En los servicios, el término inventario por lo regular
se refiere a los bienes tangibles por vender y los

suministros necesarios para administrar el servicio.

El proposito basico del andlisis del inventario en la

manufactura y los servicios es especificar:

1. Cuando es necesario reabastecerse.

2. Las cantidades de los pedidos.

Muchas empresas suelen establecer relaciones de
plazos mayores con los proveedores para cubrir sus
necesidades quiza de todo un afio. Esto cambia las
cuestiones de “cuando” y “cuantos pedir’ por

“‘cuando” y “cuantos entregar”.

2.2.1.3. Propositos de los inventarios (Chase & Jacobs,
2014)

Todas las empresas mantienen un suministro de

inventario por las siguientes razones:

1. Para mantener la independencia entre

operaciones. El suministro de materiales en el
centro de trabajo ha permitido la flexibilidad en la

mayor parte de las operaciones.

2. Para cubrir la variaciébn en la demanda. Si se

sabe con exactitud la demanda del producto,
quiza sea posible producirlo en la cantidad

exacta para satisfacer la demanda. Sin embargo,
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por lo regular, la demanda no se conoce por
completo, y es necesario tener inventarios de
seguridad o de amortiguacion para absorber la

alteracion.

Para permitir flexibilidad en la programacién de

la producciéon. Para tener listos los bienes, la

presencia de un inventario alivia la presion sobre
todo el sistema de produccion. Esto ocasiona
tiempos de entrega mas extensos, lo que
posibilita una planificacién de la produccion para
lograr tener un flujo mas pausado y una
operacion de menor costo en virtud de una
produccion de lotes mayores. Por ejemplo, los
costos altos de configuracion favorecen la
produccion de mayor cantidad de unidades una

vez que se realiza la configuracion.

Protegerse contra la variacion del tiempo de

entrega de materias primas. Al solicitar material

a un proveedor ocurren diversas causas: una
alteracion en el tiempo de envio, un faltante del
material en la planta del abastecedor que da
lugar a pedidos acumulados, una huelga
inesperada en la planta del proveedor o en una
de las compafias que realizan el envio, un
pedido perdido o un embarque de material

erroneo o defectuoso.

Aprovechar los descuentos basados en el

tamafo del pedido. Existen costos que guardan

relacion con los pedidos: llamadas telefonicas,
captura, mano de obra, envio postal, etc. Por
tanto, a medida que mas grande sea el pedido,
la necesidad de otros pedidos se disminuye.

Asimismo, los costos de envio favorecen los
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pedidos mayores; mientras mas grande sea el

envio, menor sera el precio unitario.

2.2.1.4. Costos de inventario (Chase & Jacobs, 2014)

Al tomar cualquier decision que afecte el tamafio del
inventario, se necesita tener en cuenta los costos

siguientes:

1. Costos de mantenimiento (o transporte). Esta

extensa categoria engloba los costos de las
instalaciones de almacenamiento, seguros,
desperdicios, obsolescencia, manejo, dafos,
depreciacion, impuestos y costo de oportunidad
del capital. Como es obvio, los costos de
mantenimiento suelen favorecer los niveles bajos

de inventario y la reposicion frecuente.

2. Costos de preparacion (o cambio de produccion).

La fabricacion de cada producto comprende la
obtencién del material de primera necesidad, el
cobro apropiado del tiempo y el material, el
arreglo de las configuraciones especificas en el
equipo, el llenado del papeleo solicitado y la
salida de las existencias anteriores. Si no hubiera
costos ni tiempo perdido al alternar de un
producto a otro, se fabricarian varios lotes
pequefios, generando asi la reducciéon de los
niveles de inventario, con un ahorro en los
costos.

El desafio de hoy en dia, comprende la reduccién
de los costos de preparacion y asi permitir lotes

mas pequefos.

3. Costos de pedidos. Estos costos se refieren a los

de oficina y administrativos por preparar la orden
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de produccion o compra. Estos costos de
pedidos contienen todos los detalles, como el
conteo de piezas y el calculo de las cantidades a
solicitar. Los costos que también se encuentraen
esta categoria, son los que estan asociados al
mantenimiento del sistema necesario para

localizar los pedidos.

4. Costos de faltantes. Una vez que se agotan las
existencias de una pieza, el pedido debe esperar
hasta que las existencias se vuelvan a surtir o
bien sea necesario cancelarlo. Hay un punto
medio entre manejar existencias para cubrir la
demanda y cubrir los costos que resultan por
faltantes. En ocasiones es muy dificil conseguir
este equilibrio, pues quiza no sea posible estimar
las ganancias perdidas, los efectos de los
clientes perdidos o las penalizaciones por cubrir
pedidos en una fecha tardia. A menudo, el costo
asumido por un faltante es un poco mas alto,
aunque casi siempre es posible especificar un

rango de costos.

Establecer la cantidad correcta para solicitar a los
proveedores o el tamafio de los lotes en las
instalaciones productivas de la empresa comprende
la busqueda del costo total minimo resultante de los
efectos combinados de cuatro costos individuales:
de mantenimiento, de preparacién, de pedidos y de

faltantes.

2.2.1.5. Sistemas de inventarios (Chase & Jacobs, 2014)
Un sistema de inventario proporciona la estructura

organizacional y las politicas operativas para

mantener y controlar los bienes en existencia. El
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sistema es responsable de pedir y recibir los bienes:
establecer el momento de hacer los pedidos y llevar
un registro de lo que se pidio, la cantidad ordenada

y a quién.

El sistema también debe realizar un seguimiento
para responder preguntas como: ¢El proveedor
recibio el pedido? ¢Ya se envidé? ¢Las fechas son
correctas? ¢Se establecieron los procedimientos
para volver a pedir o devolver la mercancia

defectuosa?

Los sistemas se dividen en sistemas de un periodo

y de periodos multiples.

La clasificacion se fundamenta en decisiones de
compra unica, las cuales han sido disefiadas para
cubrir un periodo fijo donde la pieza no se va a volver
a pedir; y decisiones de adquirir una pieza en forma
periodica, lo cual hara necesario mantenerla en

inventario para utilizarla segun la demanda.
1. Modelo de inventario de periodo Unico

Sin lugar a duda, un caso muestra facil es el
problema clasico del “voceador”. Hay que
considerar el problema de un voceador al decidir
cuantos periodicos debe exhibir cada mafiana en
Su quiosco en los exteriores de un hotel. Si esta
persona no logra colocar los suficientes
periddicos en su puesto, algunos consumidores
no podran comprar el diario y el voceador
perdera los ingresos de aquellas ventas. En otro
supuesto, si el voceador coloca demasiados
periodicos, este se vera en el compromiso de
pagar los que no vendio, lo cual reduciria sus

ganancias de la jornada.
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Una forma sencilla de pensar en este caso es
teniendo en cuenta el riesgo que una persona
esta dispuesta a correr de que su inventario se

agote.

El nivel de inventario 6ptimo, mediante analisis
marginal, ocurre en el punto en que los
beneficios esperados por manejar la siguiente
unidad son menores que los costos esperados
para esa unidad. Hay que tener en consideracion
gue los beneficios y costos especificos
dependen totalmente del problema.

En términos simbodlicos se define:

C = Costo por unidad de la demanda sobrestimada
C_ = Costo por unidad de la demanda subestimada

Sistemas de inventario de varios periodos

Existen dos tipos de modelos de sistemas de

inventario de varios periodos:

- Los modelos de cantidad de pedido fija (EOQ
y modelo Q).

- Los modelos de periodo fijo (sistema de
revision periddica, sistema de intervalo fijo y

modelo P).

Los sistemas de inventario de varios periodos
han sido disefiados para asegurar la completa
disponibilidad de una pieza durante todo el afio.
Generalmente, la pieza que se pide varias veces
en el afio, segun la légica del sistema indica la

cantidad real pedida y el momento del pedido.

La distincion fundamental es que los modelos de

cantidad de pedido fija se basan en sucesos, y
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los modelos de periodo fijo, en el tiempo. Esto
nos indica que un modelo de cantidad de pedido
fija inicia su pedido cuando este llega a un nivel
especifico en el que es necesario volver a
realizar un pedido. Este suceso puede
manifestarse en cualquier momento, segun la
demanda de las piezas consideradas. Lo cual no
ocurre en el modelo de periodo fijo, ya que este
se limita a hacer pedidos al final de un periodo
fijo, este el modelo se basa solo en el paso del

tiempo.

Para aplicar el modelo de cantidad de pedido fija
es necesario vigilar continuamente el inventario
restante, para asi realizar un pedido cuando el
inventario restante baje a un punto

predeterminado “R”.

Por tanto, el modelo de cantidad de pedido fija es
un sistema constante, que requiere que, al retirar
o afadir algo del inventario, estos se actualicen
en los registros para saber en qué momento es

necesario pedir de nuevo.

En un modelo de periodo fijo, el conteo se lleva
a cabo solo en un momento determinado sin

necesidad de ser actualizado constantemente.

Algunas diferencias adicionales tienden a influir

en la eleccién de los sistemas:
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Tabla 2

Guia para seleccionar un método de prondstico apropiado.

CARACTERISTICAS

Modelo de cantidad de pedido fija

Modelo Q Modelo P

Modelo de periodo fijo

Q, constante (siempre se pide la

Cantidad del pedido

R, cuando la posicion del inventario

Dénde hacerlo

baja al nivel de volver a pedir

Cada vez que se realiza un retiro o

Registros

Tamano del inventario

Piezas de precio mas alto,

misma cantidad) criticos o importante
T, cuando llega el periodo
de revision
Solo se cuenta en el
una adicion periodo de revision

Mas grande que el modelo

Menos que el modelo de periodo fijo

de cantidad de pedido fija

Mas alto debido a los registros

Tiempo para mantenerlo

perpetuos

Piezas de precio mas alto, criticos o

Tipo de pieza

importantes

NOTA: La tabla descrita muestra las diferentes caracteristicas pertenecientes al Modelo EOQ vy
Modelo P. Administracién de Operaciones, 13va Edicién.

En el Anexo N°3 se pueda apreciar lo que ocurre

con cada modelo y asi pase a convertirse en un

sistema operativo. Como se logra observar:

El sistema de cantidad de pedido fija se enfoca
en las cantidades de pedidos y los momentos
en gue se necesita pedir nuevamente. En
cuanto al procedimiento, cada vez que se toma
una unidad del inventario este debe ser
registrado, para asi compararlo de forma
inmediata con la cantidad restante y asi decidir
si es necesario volver a hacer un pedido. Si al
realizar el conteo, este se encuentra por debajo
del punto predeterminado “R” se piden Q
piezas. De lo contrario, el sistema permanece

en estado inactivo hasta el siguiente retiro.
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- En el sistema de periodo fijo no se puede
decidir hacer un pedido hasta después de
contar o revisar el inventario, ya que este
depende de la posicién del inventario en ese

momento.

MODELO DE CANTIDAD PEDIDO FIJA

Los modelos de cantidad de pedido fija pretenden
establecer el punto especifico “R” en que se hara
un pedido, asi como su tamano “Q”. El punto de
pedido “R” siempre sera un numero especifico de
unidades. Se hace un pedido de tamafio Q
cuando el inventario disponible (en existencia o

en pedido) llega al punto R.

La posicion del inventario se define como la
cantidad disponible mas la pedida menos los

pedidos acumulados.

La Figura 1 y el analisis para obtener la cantidad
de pedido Optima se basan en las siguientes
caracteristicas del modelo. Estas suposiciones
son irreales, pero son un punto de partida y

permiten usar un ejemplo sencillo.

Figura 1.
Modelo basico de cantidad de pedido fijo.
Modelo Q
Inventario
ala o) 0 0 04
mano
. N N N
? L ; Li ? L
Tiempo

Nota: Comportamiento del modelo basico en un periodo de

tiempo fijo. Administracién de Operaciones, 13va Edicion.
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o La demanda del producto es constante y
uniforme durante todo el periodo.

o EIl tiempo de entrega (tiempo para recibir el
pedido) es constante.

o El precio por unidad del producto es constante.

o El costo por mantener el inventario se basa en
el inventario promedio.

o Los costos de pedido o preparacion son
constantes.

o Se van a cubrir todas las demandas del
producto (no se  permiten  pedidos

acumulados).

El “efecto sierra” relacionado con Q y R en la
figura anterior muestra que cuando la posicion del
inventario baja al punto R, se vuelve a hacer un
pedido. Este pedido se recibe al final del periodo

L, que no varia en este modelo.

Al elaborar cualquier modelo de inventario, el
primer paso consiste en desarrollar una relacion
funcional entre las variables de interés y la
medida de eficacia. En este caso, como preocupa

el costo, la ecuacion siguiente es apropiada:

Costo ~ Costode Costo de 4 Costo de
anual total ~ compra anual pedidos anual mantenimiento anual

TC=DC+ 55+

donde:

TC = Costo anual total
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Figura 2.

D = Demanda (anual)
C = Costo por unidad
Q = Cantidad por pedir (la cantidad 6ptima o EOQ)

S = Costo de preparacion o costo de hacer un

pedido

H = Costo anual de mantenimiento vy
almacenamiento por wunidad de inventario
promedio (a menudo, el costo de mantenimiento se
toma como porcentaje del costo de la pieza, como
H = iC, donde i es el porcentaje del costo de

manejo)

Del lado derecho de la ecuacion, DC es el costo de

. D
compra anual para las unidades, 55 es el costo de
. , . D
pedido anual (el numero real de pedidos hechos, o

por el costo de cada pedido, S) y %H es el costo de

mantenimiento anual (el inventario promedio, %, por
el costo de mantenimiento y almacenamiento de
cada unidad, H). Estas relaciones entre costos se

muestran en una grafica en la Figura 2.

Costos anuales del producto con base en el tamafio del pedido.

Costo

\"/ TC (costo total)

%H (costo por tener inventario)

/")& DC (costo anual de las piezas)

3 S (costo de pedido)

Qépt
Cantidad del pedido (Q)

Nota: Punto de Equilibrio de los diferentes costos. Administracion de
Operaciones, 13va Edicién.
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El segundo paso en el desarrollo de modelos
consiste en hallar la cantidad de pedidos Q4,: €n la
que el costo total sea el minimo. Se puede
observar que en la figura 2, el costo total es minimo
en el punto en el que la pendiente de la curva es
cero. Mediante célculo se toma la derivada del

costo total respecto de Q y se iguala a cero.

La formula para hallar el Q;p,. €s la siguiente:

_ 4 /2DS
Qc’)pt o H

Este modelo practico va a suponer una demanda y
un tiempo de entrega constantes, para lo cual no
sera necesario tener un inventario de seguridad, y

el punto de reorden, R, simplemente seria:
R =dL

donde:

d = Demanda diaria promedio

L = Tiempo de entrega en dias

MODELO DE CANTIDAD DE PEDIDO FIJA CON
INVENTARIOS DE SEGURIDAD

Un sistema de cantidad de pedido fija vigila en
forma constante el nivel del inventario y hace un
pedido nuevo una vez que las existencias alcanzan
cierto nivel R. El riesgo de tener faltantes en ese
modelo sucede solo durante el tiempo de entrega,
entre el momento de hacer un pedido y su

recepcion.

24



Como podemos observar en la Figura 3, solo se
realiza un pedido cuando la posicion del inventario
desciende al punto de reorden R. Durante el tiempo
de entrega L es posible que haya gran variedad de
demandas. Esta variedad se puede calcular a partir
de un andlisis de datos sobre la demanda pasada

o0 de un estimado.

Figura 3.
Modelo de cantidad de pedido fija.

Modelo Q

Nimero de
unidades o
enmano R

l Rango de la demanda

o \ Inventario de seguridad

0 1 ) Faltantes
Tiempo ——»

Nota: Se puede observar el Punto de Reorden dentro del Modelo de
cantidad de pedido fija. Administraciéon de Operaciones, 13va
Edicion

El inventario de seguridad depende del nivel de
servicio deseado, como ya se vio. La cantidad que
se va a pedir Q se calcula de manera normal
considerando la demanda, costo de faltantes, costo
de pedido, costo de mantenimiento, etc. Q se
calcula mediante un modelo de cantidad de pedido

fija, como el modelo simple Qs que ya se estudio.

Entonces se establece el punto de volver a pedir
para lograr satisfacer la demanda esperada,
durante el tiempo de entrega mas el inventario de
seguridad establecidos por el nivel de servicio
deseado. Asi, la diferencia basica entre un modelo
de cantidad de pedido fija en el que se conoce la

demanda y otro en el que la demanda es incierta
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radica en el calculo del punto de reorden. En
ambos casos, la cantidad del pedido es la misma.
En los inventarios de seguridad se toma en cuenta

el elemento de la incertidumbre.

El punto de reorden es:

RZd_L—FZO'L

donde:
R = Punto de reorden en unidades
d = Demanda diaria promedio

L = Tiempo de entrega en dias (tiempo transcurrido

entre hacer y recibir el pedido)

z = Numero de desviaciones estandar para una

probabilidad de servicio especifica

o, = Desviacion estandar del uso durante el tiempo

de entrega

El término zo, hace referencia al inventario de
seguridad. Se puede observar que, si estas
existencias son positivas, el intervalo de tiempo de
reorden sera menor. Es decir, R sin inventario de
seguridad no es mas que la demanda promedio
durante el tiempo de entrega. Mientras mas
extenso sea el inventario de seguridad, mas rapido

se haré el pedido.

La desviacion estandar de la demanda diaria es:

_VEL%—@Q
O-d == n
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Como g, se refiere a un dia, si el tiempo de
entrega se extiende varios dias, cabe la premisa
estadistica de que la desviacion estandar de una
serie de sucesos independientes es igual a la raiz
cuadrada de la suma de las varianzas. Es decir,

en general:

0'L=\/af+0§ —I—----[—cri

Ademas, es fundamental hallar z (el nUmero de
desviaciones estandar del inventario de
seguridad), ya que este se encuentra relacionado
a la probabilidad de que el inventario no se agote

durante el tiempo de entrega.

Con todo lo mencionado anteriormente, el

inventario de seguridad se calcula asi:

SS = zo,

MODELO DE CANTIDAD PERIODO FIJO

En un sistema de periodo fijo, el inventario se
cuenta solo en algunos momentos, como cada
semana o cada mes. Es recomendable contar el
inventario y hacer pedidos en forma periédica en
situaciones en que los proveedores hacen visitas
de rutina a los clientes y levantan pedidos para
toda la linea de productos o cuando los
compradores quieren combinar pedidos para

ahorrar en costos de transporte.

Los modelos de periodo fijo crean cantidades de
pedidos que suelen variar de un periodo a otro

segun los indices de uso. Por lo general, para
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esto es necesario un nivel mas alto de inventario
de seguridad que en el sistema de cantidad de

pedido fija.

El sistema de cantidad de pedido fija supone el
seguimiento continuo del inventario disponible y
asi se logre hacer el pedido correspondiente al
llegar al punto R. A diferencia de los modelos de
periodo fijo estandar, estas suponen que el
inventario solo se cuente en el momento
especifico de la revision. Es posible que una
demanda alta genere que el inventario llegue a

cero justo después de hacer el pedido.

Esta condicion pasara desapercibida hasta la
siguiente revision; ademas, el nuevo pedido
tardara en llegar. Es probable que el inventario se
agote durante todo el periodo de revision T y el
tiempo de entrega L. Por lo tanto, el inventario de
seguridad debe brindar una proteccion contra la
falta de existencias en el periodo de revision
mismo, asi como durante el tiempo de entrega
desde el momento de hacer el pedido hasta

recibirlo.

MODELO DE CANTIDAD PERIODOS FIJOS
CON INVENTARIO DE SEGURIDAD

En un sistema de periodo fijo, donde los pedidos

se vuelven a hacer en el momento de la revision
(7).

La férmula del inventario de seguridad que es

necesario volver a pedir es:
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Inventario de seguridad = zo,,

La Figura 4 muestra un sistema de periodo fijo
con un ciclo de revision de T y un tiempo de
entrega constante de L. En este caso la demanda
tiene una distribucion aleatoria alrededor de una

media d. La cantidad por pedir, q, es:

Demanda promedio Existencias disponibles

Cantidad . Inventario P .
de pedido = durante el periodo  + de seouridad (mas el pedido, en caso
P vulnerable gurncs de haber alguno)
q = d(T+L) + 20,,, - 1
donde:

q = Cantidad por pedir

T = Numero de dias entre revisiones

L = Tiempo de entrega en dias (tiempo entre el
momento de hacer un pedido y recibirlo)

d = Demanda diaria promedio pronosticada

z = Numero de desviaciones estandar para una
probabilidad de servicio especifica

ory, = Desviacion estandar de la demanda
durante el periodo de revision y entrega

I = Nivel de inventario actual (incluye las piezas
pedidas)

Figura 4.
Modelo de inventarios de periodo fijo.

Ha(I:er Ha?er Modelo P
Inventario pedido pedido

enmano | Hacer

(en unidades) PCdid"l

N

Inventario Qr Existencias
de seguridad N agotadas
<[> <[> |
|- L T == L T- | T- -

Tiempo

Nota: Sistema de periodo fijo con un ciclo de revisiéon de T y un
tiempo de entrega constante de L. Administracion de Operaciones,
13va Edicion.
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El periodo de revision, la demanda, el tiempo de
entrega, entre otros, se pueden encontrar en
cualquier unidad de tiempo, como dias, semanas
0 aflos, siempre y cuando estas se mantengan en

la misma unidad de tiempo toda la ecuacion.

En este modelo, la demanda (d) se pronostica y
revisa en cada periodo de revision si asi se desea,
0 puede utlizarse el promedio anual si es
apropiado. El valor de z depende de Ila

probabilidad de tener faltantes.

2.2.2. Pronéstico de la demanda

2.2.2.1. Definicién de Prondstico

Una de las directrices cruciales en la administracion
de las cadenas de valor es la planificacion eficaz de
la demanda de los clientes (CDP, del inglés customer
demand planning), la cual comienza con los
pronosticos precisos. La CDP es un proceso de
planificacion empresarial que permite a los equipos
de ventas (y a los clientes) formular prondsticos de la
demanda que sirven de base para los procesos de
planificacion de servicios, produccion, inventario e
ingresos. Por lo general, pronosticar es el proceso de
elaborar la vision mas probable de lo que sera la
demanda futura, dado un conjunto de suposiciones
sobre la tecnologia, competidores, precios,
marketing, gastos y camparfias de ventas. (Krajewski,
Ritzman, & Malhotra, 2008)
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2.2.2.2.

2.2.2.3.

Tipos de Prondsticos (Chase & Jacobs, 2014)

Los prondsticos se clasifican en cuatro tipos basicos:

cualitativo, analisis de series de tiempo, relaciones

causales y simulacion.

Las técnicas cualitativas son subjetivas y se
basan en estimados y opiniones.

El andlisis de series de tiempo, se basa en la idea
de que es posible utilizar informacion relacionada
con la demanda pasada para predecir la
demanda futura. La informacién anterior puede
incluir varios componentes, como influencias de
tendencias, estacionales o ciclicas.

El pronostico causal, que se analiza mediante la
técnica de la regresion lineal, supone que la
demanda se relaciona con algun factor
subyacente en el ambiente.

Los modelos de simulacion permiten al
encargado del prondstico manejar varias
suposiciones acerca de la condicion del

prondstico.

Las técnicas cualitativas y de series de tiempo, son

las mas frecuentes en la administracion y control de

la cadena de suministro.

Andlisis de Series de tiempo (Chase & Jacobs,
2014)

Los modelos de prondsticos de series de tiempo
tratan de predecir el futuro con base en informacion
anterior. Por ejemplo, con las cifras de ventas
trimestrales recopiladas durante los ultimos afios se

puede llegar a pronosticas los trimestres futuros.
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Los términos como corto, mediano y largo son
relativos al contexto en que se emplean. Sin
embargo, en el prondéstico de negocios, corto plazo
casi siempre se refiere a menos de tres meses;
mediano plazo, a un periodo de tres meses a dos
anos, y largo plazo, a un término mayor de dos afios.
Generalmente se usarian prondsticos de corto plazo
para decisiones tacticas, como reponer inventario o
programar empleados en fechas cercanas, y
prondsticos de mediano plazo para planificar una
estrategia con la cual satisfacer la demanda de los

siguientes seis meses a un afo y medio.

Los prondsticos de corto plazo son especialmente
buenos para medir la actual variabilidad en
demanda, lo cual es util para establecer niveles de
seguridad de existencia o estimar las demandas

mas altas en una situacion de servicio.

Los pronosticos de mediano plazo son utiles para
efectos estacionales, y los modelos de largo plazo
detectan las tendencias generales y son muy utiles

para identificar los cambios mas importantes.
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Tabla 3

Guia para seleccionar un método de prondstico apropiado.

Método de Pronostico

Cantidad de datos histéricos

Patrén de los datos

Horizonte de

prondstico
De 10 a 20 observaciones para la . . .
o Estacionarios, tendencias y Corto a
Regresion lineal temporalidad, al menos cinco . .
temporalidad mediano
observaciones por temporada
B Los datos deben ser
L 6 a 12 meses; a menudo se utilizan . . o
Promedio movil simple estacionarios (es decir, sin Corto
datos semanales o )
tendencia ni temporalidad)
Promedio movil
L ) Los datos deben ser
ponderado y suavizacion De 5 a 10 observaciones . . Corto
L estacionario
exponencial simple
Suavizacion exponencial ) ] ] ]
De 5 a 10 observaciones Estacionarios y tendencias Corto

con tendencia

Nota: La tabla descrita muestra los diferentes métodos de pronésticos en funcion al horizonte de
tiempo. Administraciéon de Operaciones, 13va Edicion.

El modelo de pronéstico que una organizacion

deberia escoger es dependiente de:

1. El horizonte de tiempo que se va a pronosticar.

2. La disponibilidad de los datos.

3. La precision requerida.

4. El tamafio del presupuesto para el prondstico.

5. La disponibilidad de personal calificado.

Al elegir un modelo de prondstico se debe tener en

cuenta otros aspectos, como el nivel de flexibilidad

de la empresa (mientras mas amplia sea su

capacidad para reaccionar con

rapidez a los

cambios, menos preciso requiere ser el prondstico).
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2.2.2.4. Analisis de Regresion Lineal (Chase & Jacobs,
2014)

La regresion se define como una relacion funcional
entre dos 0 mas variables correlacionadas. Con ella
se pronostica una variable con base en otra. Por lo
general, la relacion se establece a partir de datos
observados. Primero es necesario graficar los datos
para ver si aparecen lineales o si al menos partes de
los datos son lineales. La regresion lineal se refiere
a la clase de regresion especial en la que la relacion

entre las variables forma una recta.

La recta de la regresion lineal tiene la forma de
Y = a + bX, donde “Y” es el valor de la variable
dependiente que se despeja, “a@” es la secante en
“Y”, “b” es la pendiente y “X” es la variable
independiente (en el analisis de serie de tiempo, las

“X” son unidades de tiempo).

La regresion lineal es (til para el prondstico de largo
plazo de sucesos importantes, asi como la

planificacién agregada.

Por ejemplo, la regresion lineal seria muy atil para
pronosticar las demandas de familias de productos.
Si bien la demanda de productos individuales dentro
de una familia puede variar en gran medida durante
un periodo, la demanda de toda la familia de

productos es sorprendentemente suavizada.

La principal restriccion al utilizar el prondstico de
regresion lineal es, como su nombre lo implica, que
se supone que los datos pasados y las proyecciones

a futuro caen sobre una recta.
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2.2.2.5.

Aunque esto no limita su aplicacion, en ocasiones,
si se utiliza un periodo mas corto, aun es posible

usar el andlisis de regresion lineal.

La regresion lineal se utiliza para pronésticos tanto
de series de tiempo como de relaciones

causales. Cuando la variable dependiente (que casi
siempre es el eje vertical en una grafica)

cambia como resultado del tiempo (trazado como el
eje horizontal), se trata de un andlisis de serie
temporal. Si una variable cambia debido al cambio
en otra, se trata de una relacion causal (como el
namero de muertes debidas al aumento de cancer

pulmonar entre la gente que fuma).

Descomposicién de una serie de tiempo (Chase
& Jacobs, 2014)

Una serie de tiempo se define como datos
ordenados en forma cronologica que pueden
contener uno o mas componentes de la demanda:
tendencia, estacional, ciclico, autocorrelacion o

aleatorio.

La descomposicion de una serie de tiempo significa
identificar y separar los datos de la serie de tiempo
en estos componentes. En la préactica, es
relativamente facil identificar la tendencia (aun sin un
analisis matematico, casi siempre es sencillo trazar
y ver la direccién del movimiento) y el componente
estacional (al equiparar el mismo periodo afio tras

afo).

Tienen mayor  complejidad detectar los

componentes de los ciclos (los cuales pueden llegar
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a durar de meses o0 afios), el aleatorio y la

autocorrelacion.

Usualmente, el responsable de elaborar el
pronéstico puede llegar a considerar aleatorio

cualquier elemento que no considere Util.

Una vez que la demanda tiene efectos estacionales
y de tendencia simultaneamente, la pregunta es
como se relacionan entre si. En esta descripcion se
analizan dos tipos de variacion estacional: aditiva y

multiplicativa.

- Variacion estacional aditiva: Simplemente
supone que la cantidad estacional es una
constante sin importar la tendencia ni la

cantidad promedio.

Prondstico que incluye tendencia y estacional = Tendencia + Estacional

- Variacion  estacional multiplicativa: La
tendencia se multiplica por los factores
estacionales, es decir, mientras mayor sea la
cantidad basica pronosticada, la variacion que

cabe esperar a su alrededor serd aiin mas alta.

Pronéstico que incluye tendencia y estacional = Tendencia x Factor estacional

Un factor estacional es la proporcion de correcciéon
necesaria en una serie temporal para adaptarse a

la estacion del afio.

Por lo general, se relaciona lo estacional con un
periodo del afio caracterizado por alguna actividad
en particular. Con la palabra ciclico se indica que
no se trata de los periodos anuales recurrentes de

actividad repetitiva.
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2.2.2.6.

Promedio mévil simple (Chase & Jacobs, 2014)

Cuando la demanda de un producto no crece ni

baja con rapidez, y si no tiene caracteristicas

estacionales, un promedio movil puede ser util para
eliminar las fluctuaciones aleatorias del prondstico.
Aunque los promedios de movimientos casi
siempre son centrados, es mas conveniente utilizar
datos anteriores para predecir el periodo siguiente

de manera directa.

Parailustrar, un promedio centrado de cinco meses
de enero, febrero, marzo, abril y mayo, este da un

promedio centrado en marzo.

Si el objetivo es pronosticar para junio, se debe
proyectar el promedio de movimientos de marzo a
junio. Si el promedio se encuentra en un extremo y
no centrado, se pronostica con mayor facilidad,
aunqgue quiza se pierda cierta precision. Por tanto,
Si se quiere pronosticar para junio con un promedio
movil de cinco meses, puede tomarse el promedio
de enero, febrero, marzo, abril y mayo. Cuando
pase junio, el prondstico para julio sera el promedio

de febrero, marzo, abril, mayo y junio.

Si bien es importante seleccionar el mejor periodo
para el promedio movil, existen varios efectos
conflictivos de distintos periodos. Cuanto mas largo
sea el periodo del promedio movil, mas se
suavizaran (uniformaran) los elementos aleatorios
(lo que sera conveniente en muchos casos). Pero
si existe una tendencia en los datos (ya sea alta o
baja), el promedio movil tiene la caracteristica

adversa de retrasar la tendencia. Por tanto, aunque
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2.2.2.7.

un periodo mas corto produce mas oscilacion,
existe un seguimiento cercano de la tendencia. Por
el contrario, un periodo més largo da una respuesta

mas uniforme, pero retrasa la tendencia.
La formula de un promedio mévil simple es:
A +A +A +---+A

F — =1 2 =3 =
t Iy

donde:

Ft = Prondstico para el siguiente periodo
n = NUumero de periodos por promediar
At-1 = Suceso real en el periodo pasado

At-2, At-3 y At-n = Sucesos reales hace dos
periodos, hace tres periodos y asi sucesivamente,

hasta hace “n” periodos

Promedio moévil ponderado (Chase & Jacobs,
2014)

Mientras que el promedio mévil simple da igual
importancia a cada componente de la base de
datos del promedio movil, un promedio movil
ponderado permite asignar cualquier importancia a
cada elemento, siempre y cuando la suma de todas

las ponderaciones sea igual a uno.

La formula para un promedio mévil ponderado es:
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F! = 1»1.«'szif Tt szI St wiA

A0

donde:

wl = Ponderacién dada al hecho real para el
periodot - 1

w2 = Ponderacién dada al hecho real para el
periodot -2

wn = Ponderacién dada al hecho real para el
periodot-n

n = Numero total de periodos en el pronéstico

La experiencia y las pruebas son las formas mas
sencillas de elegir las ponderaciones. Por regla
general, el pasado mas reciente es el indicador
mas importante de lo que se espera en el futuro y

por ende debe tener una ponderacion mas alta.

No obstante, si los datos son estacionales, por
ejemplo, las ponderaciones se deben establecer en
forma correspondiente. Las ventas de trajes de
bafio en julio del afio pasado deben tener una
ponderacion mas alta que las ventas de trajes de

bafio en diciembre.

El promedio movil ponderado tiene una ventaja
definitiva sobre el promedio mévil simple en cuanto
a que puede variar los efectos de los datos
pasados. Sin embargo, es mas inconveniente y

costoso que el método de suavizacion exponencial.
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2.2.2.8.

Suavizacién exponencial (Chase & Jacobs,
2014)

En los procedimientos de prondsticos anteriores
(promedios moviles simple y ponderado), la
necesidad de manejar constantemente una gran
cantidad de datos histéricos se podria considera su
principal desventaja (suele suceder lo mismo con
las técnicas de andlisis de regresion). En dichos
procedimientos, al afadir un nuevo dato real se
elimina la observacion anterior y se calcula el
nuevo pronostico. En muchos casos, los hechos
mas recientes indican un pronostico futuro mas
acertado, que los hechos del pasado mas lejano.
Si este supuesto es valido (que la importancia de
los datos disminuye conforme el pasado se vuelve
mas lejano), es mucho mas factible que el método
mas légico y sencilo sea la suavizacidon

exponencial.

El motivo por lo que se denomina suavizacion
exponencial, es que cada incremento en el pasado
se reduce en 1 —. Por ejemplo, las ponderaciones

para los distintos periodos serian las siguientes:

Ponderacién mas reciente = a (1 — a)°
Datos de un periodo anterior = a (1 — a)?!
Datos de dos periodos anteriores = a (1 — a)?

Datos de tres periodos anteriores = «a (1 — a)3

La técnica de prondstico usado mas
frecuentemente es la suavizacién exponencial, la
cual viene a formar parte integral de la mayoria de

los programas de prondstico por computadora.

40



Esta se utiliza con mucha frecuencia al organizar el
inventario en agencias de servicios, empresas

minoristas y compariias mayoristas.

Las técnicas de suavizacibn exponencial se

extendieron por las razones siguientes:

1. Los modelos exponenciales son

extremadamente precisos.

2. Desarrollar un modelo exponencial es

relativamente facil.

3. El desarrollador comprende cémo funciona

el modelo.

4. El uso del modelo requiere muy pocos

calculos.

5. Los requisitos de almacenamiento en
computadora son bajos en virtud del uso

limitado de datos histoéricos.

6. Las pruebas de precision relacionadas con
el desempefio del modelo son faciles de

calcular.

En el método de suavizacion exponencial solo
necesita tres datos para pronosticar el futuro: una
constante de suavizacion alfa (a), el prondstico
mas reciente y la demanda real que ocurrié durante

el periodo de prondstico.

Esta constante de suavizacion hallada
anteriormente, determina el grado de uniformidad
y la capacidad de reaccion de la empresa, ante las
diferencias entre los prondsticos y los hechos

reales.

El valor de una constante se establece tanto por la

naturaleza del producto como por la idea del
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gerente, lo que constituye un Optimo indice de

respuesta.

En ocasiones, los usuarios del promedio movil
simple cambian a la suavizacién exponencial,
pero conservan las proyecciones similares a las

del promedio movil simple.

La ecuacibn para un solo pronéstico de

uniformidad exponencial es simplemente:

F=F +alA_—-F_)

donde:

Ft = Prondstico suavizado exponencialmente

para el periodo t

Ft-1 = Prondstico suavizado exponencialmente

para el periodo anterior
At-1 = Demanda real en el periodo anterior

a = Indice de respuesta deseado, o constante de

suavizacion

Esta ecuacion establece que el nuevo prondéstico
es igual al prondstico anterior mas una porcion del
error (la diferencia entre el prondstico anterior y lo

gue en verdad ocurrio).

La suavizacion exponencial simple tiene la
desventaja de retrasar los cambios en la
demanda. El prondstico se retrasa durante un
incremento 0 un decremento, pero se dispara
cuando cambia la direccibn. Observe que
mientras mas alto sea el valor de alfa, el

prondstico serA mas cercano a la realidad. Y
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2.2.2.9.

mientras mas se acerque a la demanda real es

probable sumar un factor de tendencia.

Los prondsticos suavizados exponencialmente se
corrigen al agregar dos constantes a las
tendencias como ajuste, las cuales son: la
constante de suavizacién alfa (a) y la constante
de suavizacion delta ().

La constante de suavizacion alfa se conoce como
prondstico adaptativo.

La constante de suavizacion delta reduce el
impacto del error que ocurre entre la realidad y el

pronastico.

Errores de prondsticos

El término error se refiere a la diferencia entre el
valor de prondstico y lo que ocurrié en realidad.
En estadistica, dichos errores son identificados
como residuales, siempre y cuando el valor del
pronéstico se encuentre dentro de los limites de
confianza, como se vera posteriormente en

“Medicién del error”.

La demanda de un producto se forma mediante la
relacion de varios factores bastante complicados
para describirlos con exactitud en un modelo. Por
consiguiente, cada una de las proyecciones
contienen algun error. Al estudiar los errores de
prondstico es util poder diferenciar las fuentes de

error y la medicién de errores.

FUENTES DE ERROR

Son errores que provienen de distintas fuentes.

Muchos encargados al momento de elaborar
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pronosticos, no estan al tanto de las proyecciones
de tendencias pasadas al futuro. Por ejemplo, al
referirnos a los errores estadisticos en el analisis
de regresion, se hace referencia a las
desviaciones de las observaciones de la recta de
la regresion. Es comudn relacionar una zona de
confianza (es decir, limites de control estadistico)
con larecta de la regresion para minimizar el error
incomprensible. Sin embargo, una vez que se
utiliza esta recta de la regresién como dispositivo
de pronéstico, es posible que el error no puede
definirse de manera adecuada mediante la zona
de confianza estimada. Esto se debe a que los
intervalos de confianza estan basados en datos
antiguos y no toman en cuenta datos
proyectados, por consiguiente estos no pueden

ser utilizados con la misma confianza.

MEDICION DE ERRORES

Es el error estandar que se estudia en la seccion
sobre regresion lineal. Como el error estandar es
la raiz cuadrada de una funcién, a menudo es
mas conveniente utilizar la funcion misma. Esto

se conoce como error cuadrado medio o varianza.

a. Error del Pronostico: Nos indica qué tan
buen desempefio tiene el modelo al
compararlo consigo mismo usando datos

reales antiguos.

Error = Demanda real — Valor pronosticado

b. Desviacion absoluta media: Es el error

promedio en los prondsticos mediante
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valores absolutos. Es valiosa porque, al
igual que la desviacion estandar, mide la
dispersion de un valor observado en

relacion con un valor esperado.

La DAM se calcula con las diferencias entre
la demanda real y la demanda pronosticada
sin importar el signo. Es igual a la suma de
las desviaciones absolutas dividida entre el
namero de puntos de datos o, en forma de

ecuacion:

Y|Real — Prondsticol|
MAD =

n

Cuando los errores que ocurren en el
prondstico tienen una distribucién normal
(el caso mas comun), la desviaciéon
absoluta media se relaciona con Ila

desviacion estandar como:

1 desviacion estandar = % x DAM

c. Error cuadratico medio: es una segunda
forma de medir el error global de
prondéstico. EI MSE es el promedio de los
cuadrados de las diferencias encontradas
entre los valores pronosticados y los

observados. Su férmula es:

Y. (Errores del prondstico)?
n

MSE =

d. Error porcentual absoluto medio: El

problema mas comun con la MAD y el MSE,
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es que sus valores son dependientes a la
magnitud del elemento que se pronostica.
Los valores de la MAD y del MSE pueden
ser muy grandes, si el elemento
pronosticado se mide en millares. Este
problema puede evitarse, usando el error
porcentual absoluto medio (MAPE). El cual
se calcula como el promedio de las
diferencias absolutas encontradas entre los
valores pronosticados y los reales, y se
expresa como un porcentaje de los valores

reales.

* .|Real; — Pronoéstico;|/Real;
n

MAPE =

Figura 5. Distribucién Normal

4 DAM 4 DAM

3 DAM 3 DAM

2 DAM: 2 DAM

I DAM | 1 DAM

4 3 2 1 1 2 3 4

Media =0

Nota: La figura nos muestra una distribucién normal
con media de 0 y una DAM igual a 1. Administracién de

Operaciones, 13va Edicion.
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2.2.3. Rentabilidad

Se define como rentabilidad al valor de los rendimientos que
proporciona un proyecto, siendo estos superiores a los
recursos que se utilizan. No se puede hablar sin mas de la
rentabilidad de un proyecto, sino de la probabilidad de que
tenga una u otra rentabilidad; un proyecto puede tener una
probabilidad, incluso muy elevada, de ser muy rentable, pero
puede haber también una probabilidad de que sus resultados
sean muy negativos. (Companys Pascual & Corominas Subias,
2014).

2.2.3.1. Rentabilidad Economica (ROA)

Es el beneficio que obtiene la empresa antes de
descontar los gastos financieros, intereses e
impuestos que tiene que pagar por desarrollar su

actividad econémica. (Lopez Bricefio, 2018).

La formula para calcular la rentabilidad econdémica

de una empresa es la siguiente:

) __ Beneficio Bruto

ROA (% x 100

Recursos Total

CALCULO DE BENEFICIO BRUTO

Para el desarrollo de este indicador, se tiene en
consideracion los ingresos y costos generados en la

empresa.

El ingreso total, son todos los ingresos recibidos por
una compariia en un periodo determinado de tiempo,
donde el ingreso por venta se calcula multiplicando
la cantidad de unidades vendidas por su precio de
venta. (Westreicher, 2020)
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(Precio de venta * Cantidad vendida)

Ingreso Total = + otros Ingresos generados por la empresa

El costo por su parte, es el sacrificio incurrido para
producir bienes y servicios, y se dividen en 2
componentes: Costos fijos, no varian con la cantidad
producida. Derivan del mantenimiento de recursos
fijos de produccion, que deben pagarse aun cuando
la empresa no produzca y Costos variables, son

aquellos que varian de acuerdo a la tasa productiva.
(Pricing, 2020)

2.2.3.2. Rentabilidad Financiera (ROE)

Esta relacionada a los beneficios que se obtienen
mediante ciertos recursos en un periodo temporal
determinado. El concepto, también conocido como
ROE por la expresion inglesa “return on equity”,
suele referirse a las utilidades que reciben los
inversionistas. Lo que hace la rentabilidad
financiera, en definitiva, es reflejar el rendimiento de

las inversiones. (Lopez Bricefio, 2018).

Para calcularla, suelen dividirse los resultados
obtenidos por los recursos o fondos propios que se

emplearon:

Beneficio Neto
ROE = x 100
Fondos Propios

donde:

Beneficio Neto = Resultados obtenidos a lo largo de
un ejercicio econémico, es lo que han ganado los
propietarios de la empresa, una vez deducidos los

intereses e impuestos correspondientes.
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Fondos propios = Se componen del capital y las
reservas de la empresa, que se emplean para la

obtenciéon de beneficios.

La rentabilidad financiera ROE mide la capacidad
gue tiene una empresa a la hora de remunerar a sus
propietarios 0 accionistas. Las empresas que
asumen mas riesgos suelen tener una rentabilidad
financiera mas elevada, que sirve para compensar

el riesgo de inversion que asumen sus propietarios.

2.2.4. Estados Financieros

(Gitman, 2007) Toda corporacion da diversos usos a los
registros e informes estandarizados de sus actividades
financieras. Se deben elaborar periddicamente informes para
los organismos reguladores, los acreedores (prestamistas), los
duefios y la administracion. Los lineamientos que se emplean
para elaborar y actualizar los registros e informes financieros
se conocen como principios de contabilidad generalmente

aceptados.

Los cuatro estados financieros clave que, de acuerdo con la
SEC (Securities and Exchange Commission) deben reportarse

a los accionistas son:
- Balance general.
- El estado de pérdidas y ganancias.
- Estado de flujos de efectivo

- Estado de patrimonio de los accionistas.
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En la contabilidad, estos estados financieros son un punto

clave para comprender los informes hacia los accionistas,

ademas de que ayudar a la toma de decisiones.

2.24.1.

Estado de Resultados (Zvi Bodie, 2004)

Es un resumen de la rentabilidad de la empresa
durante un periodo de tiempo, como, por ejemplo, un
afo. Sus ingresos actuales, generados durante el
periodo de operaciones, los gastos incurridos
durante el mismo periodo y las ganancias o
beneficios netos de la compaiiia, que simplemente

es la diferencia entre los ingresos y los egresos.

En el estado de resultados, es muy util distinguir

cuatro categorias de costos y gastos:

- Costo de bienes vendidos, que son los costes
directos de los productos vendido por la

empresa.

- Gastos operativos, son los que corresponden a
los gastos generales y administrativos; y otros
gastos de funcionamiento de la empresa que no

son directamente atribuibles a la produccién.

- Gastos de intereses por la deuda de la

compafia.

- Impuestos sobre las ganancias que se adeudan

a los gobiernos federales y locales.

En el estado de Resultados, en la parte superior se
encuentran los ingresos de las operaciones,
después estan los gastos de explotacion, los gastos

en los que se ha incurrido durante el curso de la
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generacion de esos ingresos, incluyendo el gasto

por depreciacion.

La diferencia entre ingresos de explotacion y gastos
de explotacién se denomina el resultado operativo
bruto (Resultado de explotacién). Los ingresos
procedentes de otras fuentes, fundamentalmente no
recurrentes, se afladen para obtener el beneficio
operativo o beneficio antes de intereses e impuestos
(EBIT), que es lo que habria obtenido la empresa sin
contar las obligaciones con sus acreedores y con las

autoridades fiscales.

El EBIT es una evaluacion de la rentabilidad de las
operaciones de la empresa sustraida de cualquier
carga de intereses atribuible a la financiacion de la

deuda.

El estado de resultados pasa después por una
deduccion de los gastos de intereses netos del EBIT
para llegar a los beneficios tributables. Para finalizar,
deducimos los impuestos con el fin de llegar a los
resultados netos, el “Beneficio Neto” del estado de
resultados. (ANEXO N°4)

2.2.4.2. Balance General (Gitman, 2007)

El balance general presenta un estado resumido de
la situacion financiera de la empresa en un momento
especifico. El estado equilibra los activos de la
empresa (lo que posee) frente a su financiamiento,
gue puede ser deuda (lo que debe) o patrimonio (lo

proporcionado por los propietarios).
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Tabla 4
Balance General

ACTIVO

PASIVO + PATRIMONIO

Activo corriente: efectivo de

dinero que posee la empresa

para su funcionamiento.

Activo fijo: propiedad de la
empresa, que puede
convertirse en dinero en un

periodo a largo plazo.

Pasivo: representa las
deudas que tiene Ia

empresa con terceros.

Patrimonio: constituido
por las deudas que se

tienen con los accionistas.

Nota: La tabla descrita muestra las definiciones de los tipos

de Activos, Pasivo y Patrimonio.
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2.3.

Marco conceptual

Pronostico:

Es una estimacién cuantitativa o cualitativa de uno o varios factores
(variables) que conforman un evento futuro, con base en informacion

actual o del pasado. (Villareal, 2016)

Demanda:

Se refiere a "las cantidades de un producto que los consumidores
estan dispuestos a comprar a los posibles precios del mercado”.
(Fischer de la Vega & Espejo Callado, 2011)

Inventario:

Los inventarios son todos aquellos articulos o stocks usados en la
produccion (materia prima y productos en proceso), actividades de
apoyo (suministro de mantenimiento y reparacién) y servicio al cliente
(productos terminados y repuestos) para facilitar la produccion o para

satisfacer las demandas del consumidor. (Duran, 2012)

Rentabilidad:

Es una medida de eficiencia que permite conocer el rendimiento de lo
invertido al realizar una serie de actividades y se relaciona con las
ventas de una empresa, los activos y el fondo aportado por los
propietarios, generando liquidez futura. (Gutiérrez Janampa & Tapia
Reyes, 2016)
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2.4.

Rentabilidad Econdmica:

Relaciona el beneficio que obtiene la empresa con la inversion, sin
diferencias entre recursos propios y ajenos. (Gutiérrez Janampa &
Tapia Reyes, 2016)

Sistema de Hipotesis

H1: El disefio de un modelo de gestién de inventario de los equipos
POS incrementara la rentabilidad econdmica de la empresa “PIC

Trujillo”
Ho: El disefio de un modelo de gestion de inventario de los equipos
POS no incrementara la rentabilidad econdmica de la empresa “PIC

Trujillo”

HO:T‘ = TO

Hl:r * TO
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2.5. Variables e indicadores
) Definicion Definicion ) ) ) Tipo de
Variable _ Dimensiones Indicador _
Conceptual Operacional Indicador
Es la administracion Modelo EOQ: Consiste en
adecuada del registro encontrar el punto en el que los
compra y salida de costos de pedido y los costos de |
inventario dentro de la La gestién de mantenimiento sean iguales, Q* = |¥ Cuantitativo
empresa, ademas de | inventario para el | Para asi determinar el nivel de v
ser es un punto desarrollo de la | inventario y la cantidad 6ptimas
; para realizar un pedido.
VARIABLE determinante en el presente
INDEPENDIENTE: | manejo estratégico de investigacion Modelo P: Es un sistema de
Gestién de toda la organizacion. sumara como | reyision periédica del inventario,
Inventarios base el modelo

La gestién de
inventarios cuenta con
el Modelo de cantidad
de pedido fija (EOQ) y
Modelo de periodo fijo

(P).

EOQ y modelo P

y sus variables

correspondientes.

es aquel en el cual el inventario
de un item es revisado en cada
intervalo de tiempo fijo, y se
realiza una orden por el monto
apropiado, es decir, el tamafio de
con el

pedido varia

comportamiento de la demanda.

Capacidad de pedido =
Demanda promedio durante el
periodo vulnerable + Inventarios
de seguridad — Existencias

disponibles

Cuantitativo
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Demanda: Es la cantidad de
bienes y servicios que son
adquiridos por consumidores a
diferentes precios, en una unidad
de tiempo especifica (un dia, un

mes, un afo, etc).

Cantidad de ventas x unidad de
tiempo.

Cuantitativo

Error Estandar: Es la

desviacion estandar de la
distribucibn muestral de un

estudio estadistico.

Error = Demanda real — valor

pronosticado

Cuantitativo

Costo de Pedido: Son aquellos
en los que se incurre al momento
de realizar una solicitud de

reabastecimiento de existencias.

Costo de ,fj%_
pedidos E

Cuantitativo

Costo de Almacenaje: Son
todos aquellos en los que debe
incurrir  la  empresa para
mantener sus existencias en un

depdsito.

Costo de
mantenimiento

H

2 I

Cuantitativo
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_ Definicion Definicion _ _ _ Tipo de
Variable _ Dimensiones Indicador _
Conceptual Operacional Indicador
Rentabilidad Econdmica:
También llamada ROI
. (Inversién de retorno) mide la
Es el beneficio
_ _ capacidad que tienen los o
obtenido de una | Para determinar la _ RO| = Ingresos - Gastos  Liss Cuantitativo
. . - activos de una empresa para Gastos
inversion, se rentabilidad nuestra
_ _ L, generar beneficios, sin tener en
mide como la investigacion
VARIABLE tio d ; al cuenta como han sido
DEPENDIENTE: ratio de omara en cuentala | _
. . financiados.
ganancias o Rentabilidad
Rentabilidad . ,
pérdidas Econdmicay el
Estado de Resultados: Es un
obtenidas sobre Estado de )
informe contable en el que se
la cantidad Resultados. . )
reflejan los ingresos y gastos N o
invertida. Utilidad Neta Cuantitativo

que ha tenido una empresa
durante un periodo

determinado.
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METODOLOGIA EMPLEADA

3.1.

3.2.

3.3.

Tipo y nivel de investigacion

Tipo de Investigacion: Aplicada ya que, se tiene como propésito

dar solucion a un problema preciso e identificable.

Nivel de Investigacion: Descriptiva ya que, a través de la
mediciéon de la variable dependiente e independiente, esta
permite obtener los datos mas relevantes sobre el objeto de
estudio, teniendo como resultado una interpretacion correcta y

detallada.
Poblacion y Muestra de estudio
3.2.1. Poblacién

La poblacién esta constituida por todos los Equipos POS

de la empresa PIC Trujillo (e= 3).

3.2.2. Muestra

La muestra es igual a la poblacion y estara constituida por

todos los Equipos POS de la empresa PIC Trujillo (e=3).

Disefio de Investigacion

El tipo de disefio de la investigacion presentada, obedece a un
disefio no experimental, ya que se observan en situaciones ya
existente. En este tipo de estudios lo que se quiere hacer es
observar cdmo se dan en su contexto natural, para posteriormente
analizarlos.

SA R1
SG1

S.A R2
R2 > R1
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S.A: Situacién actual

R1: Rentabilidad Econémica actual

R2: Rentabilidad Econémica aumentada

3.4.

Tabla b

Técnicas e Instrumentos de investigacion

Técnicas e instrumentos de investigacion

TECNICA INSTRUMENTO

FUENTE

VENTAJAS

Observacioén Guia de

de campo observacién
Andlisis Guia de andlisis de

Documental documentos
Entrevista  Guia de entrevista

Informante: Primera
persona, el propio

investigador.

Fuentes:
Secundarias
(expedientes,
informes, archivos,

documentos)

Informante:
Personal del area
de logistica 'y
personal de area de

finanzas.

Contacto directo del
investigador con la

realidad

Recopila datos
necesarios para

construir evidencia

Contacto directo del
investigador con la

realidad

NOTA: La tabla descrita muestra las técnicas e instrumentos a utilizar para el

desarrollo de los objetivos.

3.5.

Procesamiento y andlisis de datos

Los procedimientos utilizados para obtener los datos de nuestra

investigacion, se realizaron utilizando una Guia propia, la cual nos

ayudo a poder calcular los aspectos considerados para el disefio

y desarrollo del modelo de gestion de inventario, los cuales fueron

los siguientes:

A. Se realiz6 el diagnéstico y evaluacion de la rentabilidad

econdmica actual de la empresa.
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B. Se calcul6 el pronéstico de la demanda de los Equipos

POS.

C. Se realiz6 un cuadro resumen de los errores resultantes.

D. Se determino el intervalo periddico de revision (P).

E. Se célculo de la rentabilidad econdmica proyectada.

F. Evaluacion de los resultados.

Las técnicas de andlisis de datos utilizados para obtener los datos

de nuestra investigacion fueron:

Tabla 6
Herramientas para interpretacion de dato

OBJETIVO

TECNICA

HERRAMIENTA

Determinar la rentabilidad

econdmica actual de Ila
comercializacion de los

equipos POS.

Céalculo de Ingresos

y Egresos

Hojas de calculo en

Microsoft Excel

Estimar el pronostico de la

demanda de los equipos POS

Diferentes tipos de

Hojas de calculo en

Prondosticos Microsoft Excel
para el 2021-2022.
Desarrollar el modelo P a Hojas de calculo en
. Modelo P .
implementar en la empresa Microsoft Excel
Comparar la

Demostrar el incremento de la

rentabilidad econdmica

rentabilidad actual

con la proyectada

Hojas de calculo en

Microsoft Excel

Nota: La tabla descrita muestra las Técnicas y Herramientas utilizadas en cada objetivo.
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V.

PRESENTACION DE RESULTADOS

4.1.

Analisis e interpretacion de resultados

A continuacién, se presentaran los resultados obtenidos durante el
desarrollo de la presente tesis. La primera etapa corresponde al
diagnostico y medicion de la rentabilidad econémica actual de la
empresa PIC Trujillo en relacion a su comercializacion de los
equipos POS. La segunda parte consiste en determinar el
prondstico de la demanda que comprende los meses de Agosto
2020 a Marzo 2021. La tercera parte corresponde al desarrollo de
la gestion de inventarios a través del modelo de revision periodica
(Modelo P) para mejorar la rentabilidad y asi poder evitar el
desabastecimiento de los equipos lo cual genera la pérdida de
clientes y por consecuente, la perdida de ingreso. Y asi
posteriormente, medir la rentabilidad econdmica proyectada y ser

comparada con la actual.

Desarrollo Objetivo especifico 1: Determinar la rentabilidad
econdmica actual de la comercializacion de los equipos POS

para obtener datos linea base.

Para determinar la rentabilidad econémica actual de la empresa se
realizo el calculo de los diferentes tipos de ingresos y egresos

dentro de la empresa.

El gerente de “PIC Truijillo” nos proporcion6 los datos histéricos de
la demanda mensual de la empresa, que comprendia los meses de

Agosto 2020 a Julio 2021, la cual se encuentra clasificada por:

- Tipos de POS: Full, Pro y Junior.
- Tipos de clientes, segun su tipo de registro Unico de
contribuyente:
o Clientes con RUC 20: Persona Juridica con Negocio
o Clientes con RUC 10: Persona Natural con Negocio

o Clientes con DNI: Persona Natural
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Tabla 7
Demanda Mensual Agosto 2020 - Julio 2021

FULL PRO JUNIOR
MES TOTAL
RUC20 RUC10 DNI TOTAL RUC20 RUC10 DNI TOTAL RUC20 RUC10 DNI TOTAL

AGOSTO 2020 6 37 1 44 7 28 4 39 2 15 7 24 107
SETIEMBRE 2020 24 27 3 54 3 25 3 31 3 8 1 12 97
OCTUBRE 2020 33 43 1 77 2 14 2 18 2 4 2 8 103
NOVIEMBRE 2020 36 50 0 86 5 7 3 15 1 8 6 15 116
DICIEMBRE 2020 29 29 0 58 0 20 1 21 2 9 4 15 94
ENERO 2021 27 57 4 88 4 24 1 29 1 8 1 10 127
FEBRERO 2021 20 24 0 44 6 43 1 50 1 5 2 8 102
MARZO 2021 13 21 2 36 5 23 2 30 0 6 6 12 78
ABRIL 2021 15 18 2 35 0 26 0 26 0 11 9 20 81
MAYO 2021 15 16 3 34 3 39 4 46 0 10 9 19 99
JUNIO 2021 15 22 0 37 4 39 4 47 0 5 18 23 107
JULIO 2021 17 36 0 53 4 21 4 29 0 14 18 100

NOTA: La figura descrita muestra la Demanda Mensual clasificada pro Tipo de POS y Tipo de Registro Unico de Contribuyente.
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1° Se calcul6o el Ingreso Total teniendo en cuenta los siguientes

criterios:

- ElIngreso por venta: Demanda * Precio Base de Venta de POS

Tabla 8
Precio base de venta de POS
RUC 20 RUC 10 DNI
FULL S/ 299.00 S/ 309.00 S/ 499.00
PRO S/139.00 S/169.00 S/199.00
JUNIOR S/ 99.00 S/139.00 S/139.00

NOTA: La tabla descrita muestra
compral/venta por cada Tipo de POS

los precios base de

- La Comision por venta: 10% del Ingreso por la Venta realizada
- La Comision por transaccion: 4% de todas las transacciones

realizadas por cada equipo POS en el mes.

Tabla 9
Ingreso Total de los Equipos FULL
FULL

MES INGRESO COMISION COMISION
PVENTA PIVENTA P/TRANSAC.
AGOSTO 2020 S/ 13,726.00 S/ 1,372.60 S/ 11,427.00
SETIEMBRE 2020 S/ 17,016.00 S/ 1,701.60 S/ 20,241.00
OCTUBRE 2020 S/ 23,653.00 S/ 2,365.30 S/ 28,887.00
NOVIEMBRE 2020 S/ 26,214.00 S/ 2,621.40 S/ 32,100.00
DICIEMBRE 2020 S/ 17,632.00 S/ 176320 S/ 23,490.00
ENERO 2021 S/ 27,682.00 S/ 2,76820 S/ 28,398.00
FEBRERO 2021 S/ 13,396.00 S/ 1,339.60 S/ 17,040.00
MARZO 2021 S/ 11,37400 S/ 1,137.40 S/ 12,324.00
ABRIL 2021 S/ 11,04500 S/ 1,10450 S/ 12,894.00
MAYO 2021 S/ 10,926.00 S/ 1,09260 S/ 12,531.00
JUNIO 2021 S/ 11,283.00 S/ 1,12830 S/ 13,620.00
JULIO 2021 S/ 16,207.00 S/ 1,620.70 S/ 17,760.00

NOTA: La figura descrita muestra los Ingresos de los meses AGOSTO
2020 — JULIO 2021 de los Equipos FULL.
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Tabla 10

Ingreso Total de los Equipos PRO

PRO

MES INGRESO COMISION COMISION
P/VENTA P/VENTA P/TRANSAC.
AGOSTO 2020 S/ 6,501.00 S/ 650.10 S/ 10,308.00
SETIEMBRE 2020 S/ 5,239.00 S/ 523.90 S/ 7,221.00
OCTUBRE 2020 S/ 3,042.00 S/ 304.20 S/ 4,254.00
NOVIEMBRE 2020 S/ 2,475.00 S/ 24750 S/ 4,641.00
DICIEMBRE 2020 S/ 3,579.00 S/ 357.90 S/ 4,257.00
ENERO 2021 S/ 4,811.00 S/ 481.10 S/ 7,497.00
FEBRERO 2021 S/ 8,300.00 S/ 830.00 S/ 12,687.00
MARZO 2021 S/ 4,980.00 S/ 498.00 S/ 7,944.00
ABRIL 2021 S/ 4,394.00 S/ 439.40 S/ 5,460.00
MAYO 2021 S/ 7,804.00 S/ 780.40 S/ 10,218.00
JUNIO 2021 S/ 7,943.00 S/ 79430 S/ 10,818.00
JULIO 2021 S/ 4,901.00 S/ 490.10 S/ 7,038.00

NOTA: La figura descrita muestra los Ingresos de los meses AGOSTO 2020
— JULIO 2021 de los Equipos PRO.

Tabla 11
Ingreso Total de los Equipos JUNIOR
JUNIOR
MES INGRESO COMISION COMISION

P/VENTA P/VENTA P/TRANSAC.
AGOSTO 2020 S/ 3,256.00 S/ 622.40 S/ 4,749.00
SETIEMBRE 2020 S/ 1,548.00 S/ 45980 S/ 3,537.00
OCTUBRE 2020 S/ 1,032.00 S/ 261.60 S/ 2,154.00
NOVIEMBRE 2020 S/ 2,045.00 S/ 273.60 S/ 2,622.00
DICIEMBRE 2020 S/ 2,005.00 S/ 360.80 S/ 3,318.00
ENERO 2021 S/ 1,350.00 S/ 41220 S/ 2,337.00
FEBRERO 2021 S/ 1,072.00 S/ 578.40 S/ 1,764.00
MARZO 2021 S/ 1,668.00 S/ 380.40 S/ 1,602.00
ABRIL 2021 S/ 2,780.00 S/ 410.30 S/ 2,823.00
MAYO 2021 S/ 2,641.00 S/ 59440 S/ 2,613.00
JUNIO 2021 S/ 3,197.00 S/ 534.80 S/ 2,076.00
JULIO 2021 S/ 2502.00 S/ 34270 S/ 1,638.00

NOTA: La figura descrita muestra los Ingresos de los meses AGOSTO 2020
— JULIO 2021 de los Equipos JUNIOR.
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Todos los ingresos anteriormente calculados nos ayudaron en la

realizacion del siguiente cuadro:

Tabla 12
Ingreso Total Mensual

MES INGRESO TOTAL

AGOSTO 2020 S/52,612.10
SETIEMBRE 2020 S/57,487.30
OCTUBRE 2020 S/65,953.10
NOVIEMBRE 2020 S/73,239.50
DICIEMBRE 2020 S/56,762.90
ENERO 2021 S/ 75,736.50
FEBRERO 2021 S/57,007.00
MARZO 2021 S/41,907.80
ABRIL 2021 S/ 41,350.20
MAYO 2021 S/ 49,200.40
JUNIO 2021 S/51,394.40
JULIO 2021 S/52,499.50

NOTA: La figura descrita muestra los Ingresos
Totales de los meses AGOSTO 2020 — JULIO 2021.

2° Se calculo el Egreso Total teniendo en cuenta los siguientes

criterios:

Gasto Total de Envio: Cantidad de Bultos * Costo de Envio

Tabla 13
Gasto Total de Envio
CANTIDAD DE BULTOS
ves  CANTDAD 2do sro = o ToTaLDE
CAJAS COSTO CAJAS COSTO CAJAS COSTO CAJAS COSTO CAJAS cosTo ENVIO
AGOSTO 2020 5 2 S/50.00 1 SI25.00 1 S/ 25.00 2 S/50.00 7 S/17500 S/325.00
SETIEMBRE 2020 2 1 S/ 25.00 2 SI50.00 S/75.00
OCTUBRE 2020 5 1 S/ 25.00 1 SI2500 2 S/ 50.00 5  S/12500 3 S/75.00  S/300.00
NOVIEMBRE 2020 4 2 S/50.00 3 SI75.00 1 S/ 25.00 4 S/100.00 S/250.00
DICIEMBRE 2020 2 2 S/50.00 4 S/100.00 S/150.00
ENERO 2021 6 5  S/12500 1 SI25.00 1 S/ 25.00 1 S/25.00 2 S/200.00
FEBRERO 2021 4 5  S/12500 1 SI2500 2 S/ 50.00 1 S/25.00 S/225.00
MARZO 2021 4 3 S/ 75.00 3 SI75.00 1 S/ 25.00 2 S/50.00 S/225.00
ABRIL 2021 5 1 S/ 25.00 1 S/25.00 5  S/12500 2 S/50.00 1 S/2500  S/250.00
MAYO 2021 4 4 S/10000 1 SI25.00 1 S/ 25.00 1 S/25.00 S/175.00
JUNIO 2021 2 4 S/10000 1 S/25.00 S/125.00
JULIO 2021 5 3 S/ 75.00 1 S/25.00 1 S/ 25.00 2 S/50.00 4 S/10000 S/275.00

NOTA: La figura descrita muestra el detalle de cada bulto enviado por mes del periodo AGOSTO 2020 —

JULIO 2021.
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- Gasto de Devolucion: Es un costo fijo establecido por la
empresa, el cual se realiza todos los fines de mes para la

devolucién de equipos averiados.

- Gasto de Pedido: Es un costo fijo calculado por el tiempo de
trabajo utilizado para realizar el abastecimiento de la sede de
Trujillo. (ANEXO N° 5)

o Trujillo: S/. 7.23 x envio

o Lima: S/. 27.66 x envio

Tabla 14
Gasto de Pedido

MES CANTIDAD DE COSTO DE GASTO DE

ENVIOS PEDIDO PEDIDO

AGOSTO 2020 5 S/ 34.89 S/ 174.44
SETIEMBRE 2020 2 S/ 34.89 S/69.78
OCTUBRE 2020 5 S/ 34.89 S/ 174.44
NOVIEMBRE 2020 4 S/ 34.89 S/ 139.56
DICIEMBRE 2020 2 S/ 34.89 S/ 69.78
ENERO 2021 6 S/ 34.89 S/ 209.33
FEBRERO 2021 4 S/ 34.89 S/ 139.56
MARZO 2021 4 S/ 34.89 S/ 139.56
ABRIL 2021 5 S/ 34.89 S/ 174.44
MAYO 2021 4 S/ 34.89 S/ 139.56
JUNIO 2021 2 S/ 34.89 S/ 69.78
JULIO 2021 5 S/ 34.89 S/ 174.44

Nota: La tabla descrita muestra el gasto por pedido mensual Agosto 2020 —
Setiembre 2021.

- Gasto de Almacenaje: Es un costo fijo calculado de la siguiente
manera (ANEXO N° 6):

o En la sede de Trujillo solo se considera el costo del
Alquiler de Oficina/Almaceén, el cual es de S/. 2,000.00

o Enla sede de Lima se considera los siguientes costos:

a) Costo de Alquiler: S/. 2,500.00
b) Costo de Almacenero: S/. 1,000.00
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c) Costo de Seguros: S/. 450.00
d) Costo de Paquete: S/. 2.31 x cajas

Tabla 15
Gasto de Almacenaje
MES GASTO DE ALMACENAJE

AGOSTO 2020 S/ 5,979.99
SETIEMBRE 2020 S/ 5,956.92
OCTUBRE 2020 S/ 5,977.69
NOVIEMBRE 2020 S/ 5,973.07
DICIEMBRE 2020 S/ 5,963.84
ENERO 2021 S/ 5,973.07
FEBRERO 2021 S/ 5,970.77
MARZO 2021 S/ 5,970.77
ABRIL 2021 S/ 5,973.07
MAYO 2021 S/ 5,966.15
JUNIO 2021 S/ 5,961.54
JULIO 2021 S/ 5,975.38

NOTA: La tabla descrita muestra los gastos por
almacenaje en los meses de Agosto 2020 — Julio 2021

Gasto de Sobre Stock: Este costo comprende a equipos que
han permanecido mas de 1 mes en almacén y por lo cual la
sede central en Lima tendra que pagar un precio excedente por
dichos equipos al no ser reportados a tiempo, el cual seria el

siguiente:

o Precio excedente por equipo FULL: S/. 717.00
o Precio excedente por equipo PRO: S/. 422.00
o Precio excedente por equipo JUNIOR: S/. 174.00
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Tabla 16
Gasto de Sobre Stock

CANTIDAD DE POS

MES EACTURADOS PRECIO DE POS NO VENDIDO GASTO DE

FULL PRO  JUNIOR FULL PRO JUNIOR  JOBRESTOCK

AGOSTO 2020 3 1 1 S/ 717.00 S/ 422.00 S/ 17400 S/ 2,747.00
SETIEMBRE 2020 2 1 0 S/ 717.00 S/ 422.00 S/ 17400 S/ 1,856.00
OCTUBRE 2020 1 0 0 S/ 717.00 S/ 422.00 S/ 17400 S/  717.00
NOVIEMBRE 2020 2 1 0 S/ 717.00 S/ 422.00 S/ 17400 S/ 1,856.00
DICIEMBRE 2020 0 2 0 S/ 717.00 S/ 422.00 S/ 17400 S/  844.00
ENERO 2021 2 1 0 S/ 717.00 S/ 422.00 S/ 17400 S/ 1,856.00
FEBRERO 2021 0 0 1 S/ 717.00 S/ 422.00 S/ 17400 S/  174.00
MARZO 2021 0 2 0 S/ 717.00 S/ 422.00 S/ 17400 S/  844.00
ABRIL 2021 0 1 0 S/ 717.00 S/ 422.00 S/ 17400 S/  422.00
MAYO 2021 1 2 1 S/ 717.00 S/ 422.00 S/ 17400 S/ 1,735.00
JUNIO 2021 3 2 0 S/ 717.00 S/ 422.00 S/ 17400 S/  2,995.00
JULIO 2021 2 1 0 S/ 717.00 S/ 422.00 S/ 17400 S/ 1,856.00

Nota: La tabla descrita muestra la cantidad de POS no vendidos en los diferentes meses y el gasto
de sobre stock generado.

- Gasto de Déficit de Stock: Este costo comprende a la cantidad

de ventas perdidas en el mes, como se muestra a continuacion:

Tabla 17
Ventas Perdidas
FULL PRO JUNIOR
MES CANTID.
RUC20 RUC10 DNI RUC20 RUC10 DNI RUC20 RUC10 DNI

AGOSTO 2020 5 3 1 1 1 1 0 0 0 0
SETIEMBRE 2020 7 3 1 0 1 2 0 0 0 1
OCTUBRE 2020 7 3 4 1 1 0 0 0 0 0
NOVIEMBRE 2020 6 1 2 0 0 2 1 0 0 0
DICIEMBRE 2020 8 3 1 1 0 1 2 0 0 0
ENERO 2021 10 1 2 0 1 2 1 0 1 2
FEBRERO 2021 7 3 1 1 0 0 2 0 0 0
MARZO 2021 4 2 2 0 0 0 0 0 0 0
ABRIL 2021 6 2 3 0 0 1 0 0 0 0
MAYO 2021 6 1 0 1 1 2 1 0 0 0
JUNIO 2021 5 2 1 1 0 0 1 0 0 0
JULIO 2021 8 3 0 0 2 3 0 0 0 0

Nota: La tabla descrita muestra la cantidad de ventas perdidas clasificadas por tipo de POS.

Estas pérdidas de ventas se ocasionaron por la falta de
abastecimiento oportuno de los equipos POS, lo cual origin6

las siguientes perdidas de ganancias:
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Tabla 18

Ganancias Perdidas

INGRESO P/VENTA

INGRESO P/COMISION

INGRESO P/TRANSACCION

MES FULL PRO JUNIOR FULL PRO JUNIOR FULL PRO JUNIOR
AGOSTO 2020 S/1,705.00 S/ 308.00 S/ - S/170.50 S/30.80 0 S/ 689.00 S/ 270.00 0

SETIEMBRE 2020  S/1,206.00  S/477.00  S/139.00 S/120.60 S/ 47.70 S/13.90 S/ 670.00 S/ 340.00 S/19.00
OCTUBRE 2020  S/2,632.00 S/139.00 S/ - S/263.20 S/13.90 0 S/899.00 S/ 200.00 0
NOVIEMBRE 2020  S/917.00  S/537.00 S/ - S/ 91.70 S/53.70 0 S/ 340.00 S/ 159.00 0
DICIEMBRE 2020  S/1,705.00 S/567.00 S/ - S/170.50 S/56.70 0 S/ 689.00 S/108.00 0

ENERO 2021 S/917.00  S/676.00 S/ 417.00 S/ 91.70 S/ 67.60 S/ 41.70 S/ 340.00 S/ 359.00 S/ 108.00
FEBRERO 2021  S/1,70500 S/398.00 S/ - S/170.50 S/39.80 0 S/ 689.00 S/ 38.00 0
MARZO 2021 S/1,216.00 S/ sl - S/121.60 0 0 S/ 540.00 0 0
ABRIL 2021 S/1,525.00 S/169.00 S/ - S/152.50 S/16.90 0 S/ 610.00 S/ 70.00 0
MAYO 2021 S/798.00  S/676.00 S/ - S/ 79.80 S/ 67.60 0 S/219.00 S/ 359.00 0
JUNIO 2021 S/1,406.00 S/199.00 S/ - S/140.60 S/19.90 0 S/ 489.00 S/19.00 0
JULIO 2021 S/897.00  S/785.00 S/ - S/ 89.70 S/ 78.50 0 S/ 600.00 S/ 610.00 0

Nota: La tabla descrita muestra las ganancias no generadas por la falta de abastecimiento, las cuales incluyen los ingresos por venta, ingresos por
comisién e ingresos por transaccion no generados.

69



- Gasto de Compra: Es un costo fijo, el cual es igual al Precio
base de venta de POS, el cual fue descrita anteriormente en la
Tabla N° 5.

Todos los egresos anteriormente calculados nos ayudaron para la
realizacion de la siguiente tabla:
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Tabla 19

Gasto Total
v CASTODE GASIGEE ©ASIOBE ESIBEE “ionie mmjen  SSIOEE G
STOCK STOCK

AGOSTO 2020 S/ 325.00 S/ 18.00 S/ 174.44 S/5,979.99 S/2,747.00 S/3,173.30 S/ 23,483.00 S/ 34,740.44
SETIEMBRE 2020 S/ 75.00 S/ 18.00 S/ 69.78 S/ 5,956.92 S/ 1,856.00 S/ 3,033.20 S/ 23,803.00 S/ 33,600.70
OCTUBRE 2020 S/ 300.00 S/ 18.00 S/ 174.44 S/ 5,977.69 S/ 717.00 S/ 4,147.10 S/ 27,727.00 S/ 37,685.13
NOVIEMBRE 2020 S/ 250.00 S/ 18.00 S/ 139.56 S/ 5,973.07 S/ 1,856.00 S/ 2,098.40 S/ 30,734.00 S/ 40,424.63
DICIEMBRE 2020 S/ 150.00 S/ 18.00 S/ 69.78 S/ 5,963.84 S/ 844.00 S/ 3,296.20 S/ 23,216.00 S/ 32,533.62
ENERO 2021 S/ 200.00 S/ 18.00 S/ 209.33 S/ 5,973.07 S/ 1,856.00 S/ 3,018.00 S/ 33,843.00 S/ 44,109.41
FEBRERO 2021 S/ 225.00 S/ 18.00 S/ 139.56 S/5,970.77 S/ 174.00 S/ 3,040.30 S/ 22,768.00 S/ 31,398.32
MARZO 2021 S/ 225.00 S/ 18.00 S/ 139.56 S/5,970.77 S/ 844.00 S/1,877.60 S/ 18,022.00 S/ 26,435.32
ABRIL 2021 S/ 250.00 S/ 18.00 S/ 174.44 S/ 5,973.07 S/ 422.00 S/ 2,543.40 S/ 18,219.00 S/ 26,750.52
MAYO 2021 S/ 175.00 S/ 18.00 S/ 139.56 S/ 5,966.15 S/1,735.00 S/ 2,199.40 S/21,371.00 S/ 30,878.71
JUNIO 2021 S/ 125.00 S/ 18.00 S/ 69.78 S/5,961.54 S/ 2,995.00 S/ 2,273.50 S/ 22,423.00 S/ 33,197.31
JULIO 2021 S/ 275.00 S/ 18.00 S/ 174.44 S/ 5,975.38 S/ 1,856.00 S/ 3,060.20 S/ 23,610.00 S/ 33,590.82

Nota: La tabla descrita muestra todos los gastos mensuales utilizados para el calculo final del Gasto Total de los meses Agosto 2020 — Julio 2021
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3° Se calculé la Rentabilidad Econdémica Actual de la empresa

aplicando la férmula de ROA (%) =

Recursos Total

Beneficio Bruto

x 100, utilizando

los Ingresos y Egresos hallados anteriormente, la cual dio los

siguientes porcentajes mensuales:

Tabla 20
ROA Mensual
MES INGRESO TOTAL EGRESO TOTAL ROA MENSUAL

AGOSTO 2020 S/ 52,612.10 S/35,900.74 47%
SETIEMBRE 2020 S/ 57,487.30 S/34,811.90 65%
OCTUBRE 2020 S/ 65,953.10 S/39,061.23 69%
NOVIEMBRE 2020 S/ 73,239.50 S/ 41,069.03 78%
DICIEMBRE 2020 S/ 56,762.90 S/ 33,557.82 69%
ENERO 2021 S/ 75,736.50 S/45,117.41 68%
FEBRERO 2021 S/ 57,007.00 S/32,335.62 76%
MARZO 2021 S/ 41,907.80 S/ 27,096.92 55%
ABRIL 2021 S/ 41,350.20 S/ 27,599.92 50%
MAYO 2021 S/ 49,200.40 S/31,604.11 56%
JUNIO 2021 S/ 51,394.40 S/ 33,865.81 52%
JULIO 2021 S/ 52,499.50 S/ 34,969.02 50%
RENTABILIDAD PROMEDIO 61%

Nota: La tabla descrita muestra una rentabilidad econémica promedio de 61% de los meses
Agosto 2020 — Julio 2021.

Mediante el estudio realizado se llegd a determinar que la cantidad de
pedidos no atendidos corresponde al 6,52% de las ventas totales, esto

se traduce en una pérdida anual de S/. 33,760.60.

Tabla 21
Porcentaje Total de Ventas Anuladas

DEMANDA  VENTAS ANULADAS

RES TOTAL TOTALES %
AGOSTO 2020 -
JULIO 2021 1211 79 6.52

Nota: La tabla descrita muestra las el porcentaje total de las ventas en el
periodo de Agosto 2020 a Julio 2021.
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Desarrollo Objetivo especifico 2: Estimar el pronostico de la
demanda de los Equipos POS para el 2021-2022 para obtener

los parametros mas relevantes de las variables a manipular.

Para determinar el método de prondstico mas adecuado, este se
realiz6 por cada tipo de equipo (FULL, PRO Y JUNIOR) y cada uno
por los diferentes métodos de prondsticos, en donde se eligi6 el
prondstico que mejor se adecuaba al comportamiento de nuestra

demanda.

Los métodos de prondsticos utilizados en la demanda fueron:
- Promedio Movil Simple (n=2)
- Promedio Movil Simple (n=3)
- Promedio Movil Ponderado (n=2)
- Promedio Movil Ponderado (n=3)

- Suavizacion Exponencial Simple

El Método de Holt y Winters no se utilizaron en la presente tesis ya
gue estos no cumplen con las caracteristicas de nuestra demanda,

COmMo Se menciona a continuacion:

- El Método de Holt, solo se emplea para demandas con
tendencia creciente o decreciente, no variables.
- ElI Método de Winters, solo se emplea para demandas con

tendencia de estacionalidad repetitiva.

Para el célculo de la demanda proyectada de los diferentes tipos
de POS, se realizaron los métodos de prondsticos mencionados
anteriormente, en el cual el mas 6ptimo para nuestra demanda fue

elegido a través del método con menor error (DAM).

Esto nos trajo como resultado las siguientes cifras:
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Tabla 22
Error en los pronésticos de la demanda de los Equipos FULL

ERROR DE PRONOSTICOS (DAM)

METODOS DE PRONOSTICOS
RUC 20 RUC 10 DNI
Promedio movil simple (n=2) 5.95 12.95 1.55
Promedio movil simple (n=3) 6.04 13.41 1.59
Promedio maévil ponderado (n=2) 3.90 12.60 1.55
Promedio maévil ponderado (n=3) 3.33 13.00 1.56
Suavizacion exponencial simple 5.65 11.05 1.35

Nota: La tabla descrita muestra los diferentes errores de los diferentes de
métodos de prondsticos utilizados para la demanda de los Equipos FULL.

Para la proyeccion de demanda de los Equipos FULL, el prondstico
con menor error demostrado en la tabla anterior, ha sido el
promedio movil ponderado (n=3), con el cual hemos realizado el
prondstico de los meses Agosto 2021 a Marzo 2022 obteniendo los

siguientes datos:

- Para RUC 20, se utilizaron los ponderados:

X, =01
X, =02
X; =07

dando los siguientes resultados de demanda proyectada:
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Tabla 23
Pronéstico de la demanda para los Equipos FULL — RUC 20

A

MESES X X; e= X,-X Abs(e)
AGOSTO 2020 6
SETIEMBRE 2020 24
OCTUBRE 2020 33
NOVIEMBRE 2020 36 29 7.29 7.29
DICIEMBRE 2020 29 35 -5.84 5.84
ENERO 2021 27 32 -4.63 4.63
FEBRERO 2021 20 29 -9.20 9.20
MARZO 2021 13 23 -10.02 10.02
ABRIL 2021 15 16 -1.46 1.46
MAYO 2021 15 16 -0.60 0.60
JUNIO 2021 15 15 -0.14 0.14
JULIO 2021 17 15 1.62 1.62
AGOSTO 2021 17 17 0.00 0.00
SETIEMBRE 2021 17 17 0.00 0.00
OCTUBRE 2021 17 17 0.00 0.00
NOVIEMBRE 2021 18 18 0.00 0.00
DICIEMBRE 2021 18 18 0.00 0.00
ENERO 2022 18 18 0.00 0.00
FEBRERO 2022 19 19 0.00 0.00
MARZO 2022 19 19 0.00 0.00

NOTA: La tabla descrita muestra la demanda proyectada de los meses Agosto
2021 a Marzo 2022 para los Equipos FULL — RUC 20.

- Para RUC 10, se utilizaron los ponderados:

X, =02
X, =02
X; =06

dando los siguientes resultados de demanda proyectada:
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Tabla 24
Prondstico de la demanda para los Equipos FULL - RUC 10

A

MESES X; X; e= X,-X Abs(e)
AGOSTO 2020 37
SETIEMBRE 2020 27
OCTUBRE 2020 43
NOVIEMBRE 2020 50 38 11.93 11.93
DICIEMBRE 2020 29 43 -13.87 13.87
ENERO 2021 57 36 20.78 20.78
FEBRERO 2021 24 49 -25.33 25.33
MARZO 2021 21 32 1057 10.57
ABRIL 2021 18 30 -11.79 11.79
MAYO 2021 16 20 -3.85 3.85
JUNIO 2021 22 17 4.56 4.56
JULIO 2021 36 20 16.30 16.30
AGOSTO 2021 28 28 0.00 0.00
SETIEMBRE 2021 28 28 0.00 0.00
OCTUBRE 2021 30 30 0.00 0.00
NOVIEMBRE 2021 29 29 0.00 0.00
DICIEMBRE 2021 29 29 0.00 0.00
ENERO 2022 29 29 0.00 0.00
FEBRERO 2022 29 29 0.00 0.00
MARZO 2022 28 28 0.00 0.00

NOTA: La tabla descrita muestra la demanda proyectada de los meses Agosto
2021 a Marzo 2022 para los Equipos FULL — RUC 10.

- Para DNI, se utilizaron los ponderados:

Xl = 0,5
X, =02
X, =03

dando los siguientes resultados de demanda proyectada:
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Tabla 25
Prondstico de la demanda para los Equipos FULL - DNI

A

MESES X; X; e= X,-X Abs(e)
AGOSTO 2020 1
SETIEMBRE 2020 3
OCTUBRE 2020 1
NOVIEMBRE 2020 0 1 1.43 1.43
DICIEMBRE 2020 0 2 -1.70 1.70
ENERO 2021 4 1 3.50 3.50
FEBRERO 2021 0 1 -1.32 1.32
MARZO 2021 2 1 1.20 1.20
ABRIL 2021 2 3 -0.66 0.66
MAYO 2021 3 1 1.94 1.94
JUNIO 2021 0 2 -2.39 2.39
JULIO 2021 0 2 -1.60 1.60
AGOSTO 2021 2 2 0.00 0.00
SETIEMBRE 2021 0 0 0.00 0.00
OCTUBRE 2021 0 0 0.00 0.00
NOVIEMBRE 2021 1 1 0.00 0.00
DICIEMBRE 2021 1 1 0.00 0.00
ENERO 2022 1 1 0.00 0.00
FEBRERO 2022 1 1 0.00 0.00
MARZO 2022 1 1 0.00 0.00

NOTA: La tabla descrita muestra la demanda proyectada de los meses Agosto
2021 a Marzo 2022 para los Equipos FULL - DNI.
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Tabla 26
Error en los pronésticos de la demanda de los Equipos PRO

ERRORES DE PRONOSTICOS

METODOS DE PRONOSTICOS (DAM)
RUC 20 RUC10 DNI
Promedio movil simple (n=2) 2.35 12.25 1.20
Promedio movil simple (n=3) 2.15 10.89 1.33
Promedio maévil ponderado (n=2) 2.50 10.80 1.10
Promedio mavil ponderado (n=3) 1.94 10.78 1.22
Suavizacion exponencial simple 2.55 10.09 1.37

Nota: La tabla descrita muestra los diferentes errores de los diferentes de
métodos de prondsticos utilizados para la demanda de los Equipos PRO.

Para la proyeccién de demanda de los Equipos Pro, el prondstico
con menor error demostrado en la tabla anterior, ha sido el
promedio movil ponderado (n=3), con el cual hemos realizado el
prondstico de los meses Agosto 2021 a Marzo 2022 obteniendo los

siguientes datos:

- Para RUC 20, se utilizaron los ponderados:

X, =07
X, =00
X;=023

dando los siguientes resultados de demanda proyectada:
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Tabla 27
Prondstico de la demanda para los equipos PRO — RUC 20

A

MESES X; X; e= X,-X Abs(e)
AGOSTO 2020 7
SETIEMBRE 2020 3
OCTUBRE 2020 2
NOVIEMBRE 2020 5 5 -0.27 0.27
DICIEMBRE 2020 0 4 -3.55 3.55
ENERO 2021 4 1 2.62 2.62
FEBRERO 2021 6 5 1.47 1.47
MARZO 2021 5 2 3.09 3.09
ABRIL 2021 0 4 -4.26 4.26
MAYO 2021 3 4 -1.01 1.01
JUNIO 2021 5 4 0.78 0.78
JULIO 2021 4 2 241 2.41
AGOSTO 2021 3 3 0.00 0.00
SETIEMBRE 2021 4 4 0.00 0.00
OCTUBRE 2021 4 4 0.00 0.00
NOVIEMBRE 2021 3 3 0.00 0.00
DICIEMBRE 2021 4 4 0.00 0.00
ENERO 2022 4 4 0.00 0.00
FEBRERO 2022 4 4 0.00 0.00
MARZO 2022 4 4 0.00 0.00

NOTA: La tabla descrita muestra la demanda proyectada de los meses Agosto
2021 a Marzo 2022 para los equipos PRO — RUC 20.

- Para RUC 10, se utilizaron los ponderados:

X, =07
X, =01
X;=0.2

dando los siguientes resultados de demanda proyectada:
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Tabla 28

Prondstico de la demanda para los Equipos PRO - RUC 10

A

MESES X; X; e= X,-X Abs(e)
AGOSTO 2020 28
SETIEMBRE 2020 25
OCTUBRE 2020 14
NOVIEMBRE 2020 7 26 19.05 19.05
DICIEMBRE 2020 20 21 -1.07 1.07
ENERO 2021 24 15 9.10 9.10
FEBRERO 2021 43 12 30.58 30.58
MARZO 2021 23 26 301 3.01
ABRIL 2021 26 27 -1.36 1.36
MAYO 2021 39 39 0.12 0.12
JUNIO 2021 39 28 11.38 11.38
JULIO 2021 21 31 1046 10.46
AGOSTO 2021 37 37 0.00 0.00
SETIEMBRE 2021 38 38 0.00 0.00
OCTUBRE 2021 27 27 0.00 0.00
NOVIEMBRE 2021 37 37 0.00 0.00
DICIEMBRE 2021 38 38 0.00 0.00
ENERO 2022 32 32 0.00 0.00
FEBRERO 2022 38 38 0.00 0.00
MARZO 2022 39 39 0.00 0.00

NOTA: La tabla descrita muestra la demanda proyectada de los meses Agosto

2021 a Marzo 2022 para los Equipos PRO — RUC 10.

- Para DNI, se utilizaron los ponderados:

dando los siguientes resultados de demanda proyectada:

X, =07
X, =02
X; =01
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Tabla 29
Prondstico de la Demanda para los Equipos PRO - DNI

A

MESES X; X; e= X,-X Abs(e)
AGOSTO 2020 4
SETIEMBRE 2020 3
OCTUBRE 2020 2
NOVIEMBRE 2020 3 4 -0.63 0.63
DICIEMBRE 2020 1 3 -1.87 1.87
ENERO 2021 1 2 -1.18 1.18
FEBRERO 2021 1 2 1.34 1.34
MARZO 2021 2 1 0.96 0.96
ABRIL 2021 0 1 -1.18 1.18
MAYO 2021 4 1 2.86 2.86
JUNIO 2021 4 2 1.65 1.65
JULIO 2021 4 1 2.53 2.53
AGOSTO 2021 4 4 0.00 0.00
SETIEMBRE 2021 4 4 0.00 0.00
OCTUBRE 2021 4 4 0.00 0.00
NOVIEMBRE 2021 4 4 0.00 0.00
DICIEMBRE 2021 4 4 0.00 0.00
ENERO 2022 4 4 0.00 0.00
FEBRERO 2022 4 4 0.00 0.00
MARZO 2022 4 4 0.00 0.00

NOTA: La tabla descrita muestra la demanda proyectada de los meses Agosto
2021 a Marzo 2022 para los Equipos PRO - DNI.

81



Tabla 30
Error en los pronésticos de la demanda de los Equipos JUNIOR

ERRORES DE PRONOSTICOS

METODOS DE PRONOSTICOS (DAM)
RUC 20 RUC10 DNI
Promedio mévil simple (n=2) 0.50 3.30 3.15
Promedio mévil simple (n=3) 0.52 2.78 3.70
Promedio mévil ponderado (n=2) 0.50 4.40 2.92
Promedio mévil ponderado (n=3) 0.44 1.89 2.98
Suavizacién exponencial simple 0.55 3.00 4.37

Nota: La tabla descrita muestra los diferentes errores de los diferentes de
métodos de prondsticos utilizados para la demanda de los Equipos JUNIOR.

Parala proyeccion de demanda de los Equipos Junior, el prondstico
con menor error demostrado en la tabla anterior, ha sido el
promedio movil ponderado (n=3), con el cual hemos realizado el
prondstico de los meses Agosto 2021 a Marzo 2022 obteniendo los

siguientes datos:

- Para RUC 20, se utilizaron los ponderados:

X, =01
X, =02
X; =07

dando los siguientes resultados de demanda proyectada:
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Tabla 31
Prondstico de la demanda para los Equipos JUNIOR — RUC 20

A

MESES X; X; e= X,-X Abs(e)
AGOSTO 2020 2
SETIEMBRE 2020 3
OCTUBRE 2020 2
NOVIEMBRE 2020 1 2 -1.25 1.25
DICIEMBRE 2020 2 1 0.53 0.53
ENERO 2021 1 2 -0.85 0.85
FEBRERO 2021 1 1 -0.23 0.23
MARZO 2021 0 1 -1.15 1.15
ABRIL 2021 0 0 -0.32 0.32
MAYO 2021 0 0 -0.12 0.12
JUNIO 2021 0 0 0.00 0.00
JULIO 2021 0 0 0.00 0.00
AGOSTO 2021 0 0 0.00 0.00
SETIEMBRE 2021 0 0 0.00 0.00
OCTUBRE 2021 0 0 0.00 0.00
NOVIEMBRE 2021 0 0 0.00 0.00
DICIEMBRE 2021 0 0 0.00 0.00
ENERO 2022 0 0 0.00 0.00
FEBRERO 2022 0 0 0.00 0.00
MARZO 2022 0 0 0.00 0.00

NOTA: La tabla descrita muestra la demanda proyectada de los meses Agosto
2021 a Marzo 2022 para los Equipos JUNIOR — RUC 20.

- Para RUC 10, se utilizaron los ponderados:

X, =04
X, =00
X; =06

dando los siguientes resultados de demanda proyectada:
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Tabla 32
Prondstico de la demanda para los Equipos JUNIOR - RUC 10

A

MESES X; X; e= X,-X Abs(e)
AGOSTO 2020 15
SETIEMBRE 2020 8
OCTUBRE 2020 4
NOVIEMBRE 2020 8 9 -0.81 0.81
DICIEMBRE 2020 9 8 1.00 1.00
ENERO 2021 8 7 1.19 1.19
FEBRERO 2021 5 8 -3.00 3.00
MARZO 2021 6 7 -0.75 0.75
ABRIL 2021 11 7 4.13 4.13
MAYO 2021 10 8 1.63 1.63
JUNIO 2021 5 8 -3.25 3.25
JULIO 2021 4 8 -3.63 3.63
AGOSTO 2021 7 7 0.00 0.00
SETIEMBRE 2021 6 6 0.00 0.00
OCTUBRE 2021 5 5 0.00 0.00
NOVIEMBRE 2021 6 6 0.00 0.00
DICIEMBRE 2021 6 6 0.00 0.00
ENERO 2022 5 5 0.00 0.00
FEBRERO 2022 6 6 0.00 0.00
MARZO 2022 6 6 0.00 0.00

NOTA: La tabla descrita muestra la demanda proyectada de los meses Agosto
2021 a Marzo 2022 para los Equipos JUNIOR — RUC 10.

- Para DNI, se utilizaron los ponderados:

X, =04
X, =00
X; =06

dando los siguientes resultados de demanda proyectada:
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Tabla 33
Pronéstico de la Demanda para los Equipos JUNIOR - DNI

A

MESES X; X; e= X,-X Abs(e)
AGOSTO 2020 7
SETIEMBRE 2020 1
OCTUBRE 2020 2
NOVIEMBRE 2020 6 4 1.77 1.77
DICIEMBRE 2020 4 4 0.11 0.11
ENERO 2021 1 3 -2.37 2.37
FEBRERO 2021 2 3 -1.35 1.35
MARZO 2021 6 3 3.08 3.08
ABRIL 2021 9 4 5.11 5.11
MAYO 2021 9 6 2.82 2.82
JUNIO 2021 18 8 9.94 9.94
JULIO 2021 14 14 -0.43 0.43
AGOSTO 2021 13 13 0.00 0.00
SETIEMBRE 2021 16 16 0.00 0.00
OCTUBRE 2021 15 15 0.00 0.00
NOVIEMBRE 2021 15 15 0.00 0.00
DICIEMBRE 2021 16 16 0.00 0.00
ENERO 2022 16 16 0.00 0.00
FEBRERO 2022 16 16 0.00 0.00
MARZO 2022 17 17 0.00 0.00

NOTA: La tabla descrita muestra la demanda proyectada de los meses Agosto
2021 a Marzo 2022 para los Equipos JUNIOR - DNI.

Con los datos recolectados anteriormente se procedera al
desarrollo del siguiente objetivo, donde los datos pronosticados nos
seran de ayuda para determinar la cantidad de pedido optimo
mensual y con esto, no tener déficit ni sobre stock de productos en
almacén, estos datos proyectados fueron consolidados en las

siguientes tablas:

85



Tabla 34

Demanda proyectada para los Equipos FULL

MES RUC20 RUC10 DNI TOTAL

AGOSTO 2021 17 28 2 47
SETIEMBRE 2021 17 28 0 46
OCTUBRE 2021 17 30 0 48
NOVIEMBRE 2021 18 29 1 48
DICIEMBRE 2021 18 29 1 47
ENERO 2022 18 29 1 48
FEBRERO 2022 19 29 1 48
MARZO 2022 19 28 1 48

NOTA: La tabla descrita muestra la demanda proyectada de los meses

Agosto 2021 a Marzo 2022 para los Equipos FULL.

Tabla 35

Demanda proyectada para los Equipos PRO

MES RUC20 RUC10 DNI TOTAL

AGOSTO 2021 3 37 4 44
SETIEMBRE 2021 4 38 4 46
OCTUBRE 2021 4 27 4 36
NOVIEMBRE 2021 3 37 4 45
DICIEMBRE 2021 4 38 4 46
ENERO 2022 4 32 4 40
FEBRERO 2022 4 38 4 45
MARZO 2022 4 39 4 47

NOTA: La tabla descrita muestra la demanda proyectada de los meses

Agosto 2021 a Marzo 2022 para los Equipos PRO.
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Tabla 36
Demanda proyectada para los Equipos JUNIOR
MES RUC20 RUC10 DNI TOTAL
AGOSTO 2021 0 7 13 19
SETIEMBRE 2021 16 21
15 20
15 21
22

0
OCTUBRE 2021 0
0
0 16
0 22
0

NOVIEMBRE 2021
DICIEMBRE 2021
ENERO 2022 16
16 22
17 22

A U oo 01O

6

FEBRERO 2022
MARZO 2022 0
NOTA: La tabla descrita muestra la demanda proyectada de los meses
Agosto 2021 a Marzo 2022 para los Equipos JUNIOR.

Desarrollo Objetivo especifico 3: Desarrollar el modelo EOQ y
el modelo P para determinar el modelo de gestion de inventario

a implementar en la empresa “PIC Trujillo”

Para determinar el modelo de gestion de inventarios a desarrollar,
este se realiz6 tomando los datos de la demanda historica, los
cuales nos ayudaran a calcular el Coeficiente de Variacion y de

esta forma, acorde al % hallado, establecer el modelo a utilizar.

Para el calculo del Coeficiente de Variacion, se utilizé la siguiente
, COMo se muestra en la tabla siguiente:

Q| X

formula: C.V.=
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Tabla 37

Determinacion de Modelo EOQ y/o Modelo P

CANTIDAD
MES
FULL PRO JUNIOR
AGOSTO 2020 44 39 24
SETIEMBRE 2020 54 31 12
OCTUBRE 2020 77 18 8
NOVIEMBRE 2020 86 15 15
DICIEMBRE 2020 60 26 16
ENERO 2021 90 29 10
FEBRERO 2021 44 50 8
MARZO 2021 36 30 12
ABRIL 2021 35 26 20
MAYO 2021 28 44 20
JUNIO 2021 37 47 23
JULIO 2021 53 29 15
PROMEDIO 53.67 32.00 15.25
DESPROM 16.44 8.67 4.46
C.V. 30.64% 27.08%  29.23%

NOTA: La tabla descrita muestra el porcentaje de C.V.

calculado por tipo de Equipos POS.

- 30.64% para Equipos FULL
- 27.08% para Equipos PRO
- 29.23% para Equipos JUNIOR

los diferentes tipos de Equipos POS.

Segun el autor Taha (2012), en su libro “Investigacion de
Operaciones” nos indica que: “Si en el caso el C.V. es alto (>20%),

entonces la demanda es probabilistica y estacionaria”.

Por lo cual, teniendo como resultados los siguientes % de C.V.:

se eligi6é el Modelo P, como modelo de gestion de inventarios para

Dado el modelo elegido, la formula a utilizar para calcular la

cantidad de pedido mensual de los Equipos POS es la siguiente:

88



Demanda promedio Existencias disponibles

Cantidad de . Inventarios . .
. durante el periodo + . - (mas el pedido, en caso
Pedido de seguridad
vulnerable de haber alguno)
q = d(T + 1) +  zop. - I
donde:

'd = Demanda Mensual Promedio
9d= Desviacion Estandar de la demanda
Probabilidad de servicio deseada
| = Inventario Actual
L = Tiempo de Entrega (Proveedor)
T = Tiempo o duracion del Periodo P de revision de inventario

1° Para calcular la Cantidad de Pedido (q) de los Equipos FULL,
partiendo desde el mes de Julio tenemos como datos reales los

siguientes puntos:

Demanda Mensual Promedio (d) = 54 POS

Desviacion Estandar de la Demanda (og;) = 20.75 POS / mes
Probabilidad de servicio deseada = 98 %

Inventario Final de Julio (IF) = 14 POS

Tiempo de Entrega del Proveedor (L) =5 dias

Tiempo de revision de inventario P (T) = Cada 10 dias

Cantidad de Pedido (q) para Agosto 2021

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

célculo de los siguientes datos:

o, = 20.75
T—10—033
30
L= > =0.17
30

d = 54

z = 2.05
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Or41 = A/ (T + L) * O_dz = 14.62
IF =14

los cuales fueron aplicados en la formula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
g =54%(0.33+0.17) + 2.05 * 14.64 — 14
q =43

y asi contar con un inventario total de 57 unidades de POS Full
para Agosto 2021.

Cantidad de Pedido (q) para Setiembre 2021

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

célculo de los siguientes datos:

o, = 19.96
=033
30
L== =017
30
d =153
z=2.05
orsr = (T + L) * 042 = 14.07
IF =10

los cuales fueron aplicados en la férmula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
q =53%(0.33+0.17) + 2.05 % 14.07 — 10
q =45

y asi contar con un inventario total de 55 unidades de POS Full

para Setiembre 2021.
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Cantidad de Pedido (qg) para Octubre 2021

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

calculo de los siguientes datos:

o, = 19.28
7 =20 033
30
L=— =017
30
d =53
z = 2.05
orsr, = /(T + L) * 042 = 13.59
IF =9

los cuales fueron aplicados en la férmula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
q=53%(0.33+4+0.17) +2.05%13.59 -9
q =45

y asi contar con un inventario total de 54 unidades de POS Full
para Octubre 2021.

Cantidad de Pedido (g) para Noviembre 2021

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

célculo de los siguientes datos:

o, = 18.62
T—10—033
30
L= > =0.17
30

d=52

z = 2.05
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Or41 = A/ (T + L) * O_dz =13.12
IF =6

los cuales fueron aplicados en la férmula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
q=52+%(033+4+0.17) +2.05%x13.12—-6
q =47

y asi contar con un inventario total de 53 unidades de POS Full
para Noviembre 2021.

Cantidad de Pedido (q) para Diciembre 2021

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

célculo de los siguientes datos:

o, = 18.03
=033
30
L== =017
30
d =52
z=2.05
orsr = (T + L) * 042 =12.71
IF=5

los cuales fueron aplicados en la férmula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
q=52%(0334+0.17) +2.05%12.71 -5
q =47

y asi contar con un inventario total de 52 unidades de POS Full

para Diciembre 2021.
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Cantidad de Pedido (qg) para Enero 2022

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

calculo de los siguientes datos:

o4 = 17.49
r=20_ 033
30
L=— =017
30
d =52
z = 2.05
Orsr, = /(T + L) * 042 =12.33
IF =5

los cuales fueron aplicados en la férmula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
q=52%(033+4+0.17)+2.05%x12.71 -5
q =46
y asi contar con un inventario total de 51 unidades de POS Full

para Enero 2022.

Cantidad de Pedido (q) para Febrero 2022

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

célculo de los siguientes datos:

o, = 17.00
T—10—033
30
L= > =0.17
30

d =51

z = 2.05
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Or41 = A/ (T + L) * O_dz =11.98
IF =3

los cuales fueron aplicados en la férmula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
q=51%(033+0.17)+2.05%11.98 -3
q =47

y asi contar con un inventario total de 50 unidades de POS Full
para Febrero 2022.

Cantidad de Pedido (g) para Marzo 2022

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

célculo de los siguientes datos:

oy, = 16.54
=033
30
L= 2 0.17
30
d=>51
z=2.05
orsr = (T + L) * 042 =11.65
IF =2

los cuales fueron aplicados en la férmula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
q=51%(0.334+0.17) + 2.05*11.65 — 2
q =47

y asi contar con un inventario total de 49 unidades de POS Full

para Marzo 2022.
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2° Para calcular la Cantidad de Pedido (q) de los Equipos PRO,
partiendo desde el mes de Julio tenemos como datos reales los

siguientes puntos:

Demanda Mensual Promedio (d) = 32 POS

Desviacion Estandar de la Demanda (o,;) = 10.96 POS / mes
Probabilidad de servicio deseada = 98 %

Inventario Final de Julio (IF) =9 POS

Tiempo de Entrega del Proveedor (L) =5 dias

Tiempo de revision de inventario P (T) = Cada 3 semanas

Cantidad de Pedido (q) para Agosto 2021

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

célculo de los siguientes datos:

o, = 10.96
r=22_ 070
30
L== =017
30
d =32
z=2.05
orsr = (T + L) * 042 =10.21
IF=9

los cuales fueron aplicados en la férmula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
q=32%(0.70+0.17) + 2.05*10.21 -9
q =40

y asi contar con un inventario total de 49 unidades de POS Pro

para Agosto 2021.

95



Cantidad de Pedido (qg) para Setiembre 2021

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

calculo de los siguientes datos:

o4 = 11.05
T = 2 0.70
30
L= S 0.17
30
d=33
z = 2.05
orsr = /(T + L) * 042 =10.29
IF=5

los cuales fueron aplicados en la férmula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
q=33%(0.704+0.17) + 2.05%10.29 — 5
q =45
y asi contar con un inventario total de 50 unidades de POS Pro

para Setiembre 2021.

Cantidad de Pedido (g) para Octubre 2021

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

célculo de los siguientes datos:

o, = 11.19
T—21—070
30
L= > =0.17
30

d = 34

z = 2.05
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Or41 = A/ (T + L) * O_dz =10.42
IF =4

los cuales fueron aplicados en la férmula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
g =34%(0.70 + 0.17) + 2.05 * 10.42 — 4
q =47

y asi contar con un inventario total de 51 unidades de POS Pro
para Octubre 2021.

Cantidad de Pedido (q) para Noviembre 2021

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

célculo de los siguientes datos:

o, =10.79
r=22_ 070
30
L= 2 0.17
30
d =34
z=2.05
orsr = (T + L) * 042 =10.05
IF =15

los cuales fueron aplicados en la férmula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
q =34%(0.70+0.17) + 2.05 % 10.05 — 15
q =35

y asi contar con un inventario total de 50 unidades de POS Pro

para Noviembre 2021.
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Cantidad de Pedido (q) para Diciembre 2021

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

calculo de los siguientes datos:

o4 = 10.76
r=2_ 0.70
30
L= S 0.17
30
d =35
z = 2.05
orsr, = /(T + L) * 042 =10.01
IF =5

los cuales fueron aplicados en la férmula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
q=35%(0.70+4+0.17) + 2.05 % 10.01 — 5
q =46
y asi contar con un inventario total de 51 unidades de POS Pro

para Diciembre 2021.

Cantidad de Pedido (q) para Enero 2022

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

célculo de los siguientes datos:

o, = 10.78
T—21—070
30
L= > =0.17
30

d =35

z = 2.05
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Or41 = A/ (T + L) * O_dz = 10.04
IF =5

los cuales fueron aplicados en la férmula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
q =35%(0.70+0.17) + 2.05 *10.04 — 5
q =46

y asi contar con un inventario total de 51 unidades de POS Pro
para Enero 2022.

Cantidad de Pedido (q) para Febrero 2022

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

célculo de los siguientes datos:

O'd=1052
T—21—070
30
L= > =0.17
30
d =36
z = 2.05

orep = (T+ L) * 042 =9.80
IF =11

los cuales fueron aplicados en la férmula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
q =36%(0.70+0.17) + 2.05%9.80 — 11
q =40

y asi contar con un inventario total de 51 unidades de POS Pro

para Febrero 2022.
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Cantidad de Pedido (g) para Marzo 2022

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

calculo de los siguientes datos:

o = 10.47
T = 2 = 0.70
30
L= i = 0.17
30
d =36
z =2.05
Or+L = m =9.75
IF =6

los cuales fueron aplicados en la férmula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
q=36%(0.70+0.17) + 2.05%x9.75 - 6
q =45

y asi contar con un inventario total de 51 unidades de POS Pro

para Marzo 2022.

Para calcular la Cantidad de Pedido (q) de los Equipos JUNIOR,
partiendo desde el mes de Julio tenemos como datos reales los

siguientes puntos:

Demanda Mensual Promedio (d) = 15 POS

Desviacion Estandar de la Demanda (o;) = 5.53 POS / mes
Probabilidad de servicio deseada = 98 %

Inventario Final de Julio (IF) =7 POS

Tiempo de Entrega del Proveedor (L) =5 dias

Tiempo de revision de inventario P (T) = Cada 3 semanas
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Cantidad de Pedido (q) para Agosto 2021

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

calculo de los siguientes datos:

o4 =5.53
T = 2 = 0.70
30
L= > = 0.17
30
d=15
z = 2.05
Grey = JIT T L) % 0q7 = 5.15
IF =7

los cuales fueron aplicados en la férmula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
q=15%(0.704+0.17) + 2.05 % 5.15 -7
q=17

y asi contar con un inventario total de 24 unidades de POS Junior

para Agosto 2021.

Cantidad de Pedido (q) para Setiembre 2021

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

célculo de los siguientes datos:

O-d = 540
T—Zl—om
30
L—S =0.17
30

d=16

z = 2.05
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ors, =+ (T +L)* 042 =5.03
IF =5

los cuales fueron aplicados en la férmula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
q=16%(0.70+0.17) + 2.05 *5.03 — 5
q=19

y asi contar con un inventario total de 24 unidades de POS Junior
para Setiembre 2021.

Cantidad de Pedido (q) para Octubre 2021

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

célculo de los siguientes datos:

o4 =542
T = 2 0.70
30
L= 2 0.17
30
d=16
z=2.05
orsr, =/ (T + L) * 642 =5.05
IF =3

los cuales fueron aplicados en la férmula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
q =16 x(0.70+ 0.17) + 2.05 *5.05 -3
q=21

y asi contar con un inventario total de 24 unidades de POS Junior
para Octubre 2021.
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Cantidad de Pedido (q) para Noviembre 2021

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

calculo de los siguientes datos:

Ud = 535
T—Zl—om
30
L—5 =0.17
30
d=16
z = 2.05

Oy = (T + L) * Udz =498
IF =4

los cuales fueron aplicados en la férmula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
q=16%(0.70+0.17) + 2.05 x4.98 — 4
q=21

y asi contar con un inventario total de 24 unidades de POS Junior

para Noviembre 2021.

Cantidad de Pedido (g) para Diciembre 2021

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

célculo de los siguientes datos:

O-d = 528
T—Zl—om
30
L—S =0.17
30

d=17

z = 2.05
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Or4 = (T + L) * O_dz =492
IF =3

los cuales fueron aplicados en la formula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
q=17%(0.70+ 0.17) + 2.05 % 4.92 — 3
q=21

y asi contar con un inventario total de 24 unidades de POS Junior
para Diciembre 2021.

Cantidad de Pedido (q) para Enero 2022

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

célculo de los siguientes datos:

Ud=5.26
T—21—070
30
L= > =0.17
30
d=17
z = 2.05

orep = (T+L)* 042 =4.89
IF =2

los cuales fueron aplicados en la férmula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
q=17(0.70+ 0.17) + 2.05 % 4.89 — 2
q =23

y asi contar con un inventario total de 25 unidades de POS Junior

para Enero 2022.
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Cantidad de Pedido (q) para Febrero 2022

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

calculo de los siguientes datos:

Ud = 523
T—Zl—om
30
L—5 =0.17
30
d=17
z = 2.05

Oy = (T + L) * Udz = 4.86
IF =3

los cuales fueron aplicados en la férmula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
q=17%(0.70+ 0.17) + 2.05 x 4.86 — 3
q=22

y asi contar con un inventario total de 25 unidades de POS Junior

para Febrero 2022.

Cantidad de Pedido (q) para Marzo 2022

Los datos mencionados anteriormente nos sirvieron para el

célculo de los siguientes datos:

O-d = 519
T—Zl—om
30
L—S =0.17
30

d=17

z = 2.05
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Or4 = (T + L) * O_dz = 4.83
IF =3

los cuales fueron aplicados en la férmula, dando como resultado

la cantidad de equipos por pedir para el inicio del mes:
q=17%(0.70+ 0.17) + 2.05 * 4.83 — 3
q=22

y asi contar con un inventario total de 25 unidades de POS Junior
para Marzo 2022.

Dichos datos se consolidan en la siguiente tabla:

106



Tabla 38

DEMANDA MENSUAL E INVENTARIO TOTAL

DEMANDA INVENTARIO TOTAL
MES FULL PRO JUNIOR  FULL PRO  JUNIOR
AGOSTO 2020 44 39 24
SETIEMBRE 2020 54 31 12
OCTUBRE 2020 77 18 8
NOVIEMBRE 2020 86 15 15
DICIEMBRE 2020 60 26 16
ENERO 2021 90 29 10
FEBRERO 2021 44 50 8
MARZO 2021 36 30 12
ABRIL 2021 35 26 20
MAYO 2021 28 44 20
JUNIO 2021 37 47 23
JULIO 2021 53 29 15
AGOSTO 2021 47 44 19 57 49 24
SETIEMBRE 2021 46 46 21 55 50 24
OCTUBRE 2021 48 36 20 54 51 24
NOVIEMBRE 2021 48 45 21 53 50 24
DICIEMBRE 2021 47 46 22 52 51 24
ENERO 2022 48 40 22 51 51 25
FEBRERO 2022 48 45 22 50 51 25
MARZO 2022 48 47 22 49 51 25

NOTA: La tabla descrita muestra la Demanda Proyectada y el inventario inicial de cada mes,

incluyendo la cantidad a pedir calculado, de Agosto 2021 a Marzo 2022.
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Desarrollo Objetivo especifico 4: Medir la rentabilidad
economica con laimplementacién de la gestion de inventarios

y compararlo con la rentabilidad econémica actual.

Para determinar la rentabilidad econémica después de la
implementacién del modelo de gestion de inventarios, se realizo el
céalculo de los diferentes tipos de ingresos y egresos dentro de la

empresa, que comprende los meses de Agosto 2021 a Marzo 2022.
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Tabla 39
Demanda Mensual Agosto 2020 — Marzo 2022

MES FULL PRO JUNIOR TOTAL
RUC20 RUC10 DNI TOTAL RUC20 RUC10 DNI TOTAL RUC20 RUCI10 DNl TOTAL

AGOSTO 2020 6 37 1 44 7 28 4 39 2 15 7 24 107
SETIEMBRE 2020 24 27 3 54 3 25 3 31 3 8 1 12 97
OCTUBRE 2020 33 43 1 77 2 14 2 18 2 4 2 8 103
NOVIEMBRE 2020 36 50 0 86 5 7 3 15 1 8 6 15 116
DICIEMBRE 2020 29 29 0 58 0 20 1 21 2 9 4 15 94
ENERO 2021 27 57 4 88 4 24 1 29 1 8 1 10 127
FEBRERO 2021 20 24 0 44 6 43 1 50 1 5 2 8 102
MARZO 2021 13 21 2 36 5 23 2 30 0 6 6 12 78
ABRIL 2021 15 18 2 35 0 26 0 26 0 11 9 20 81
MAYO 2021 15 16 3 34 3 39 4 46 0 10 9 19 99
JUNIO 2021 15 22 0 37 4 39 4 a7 0 5 18 23 107
JULIO 2021 17 36 0 53 4 21 4 29 0 4 14 18 100
AGOSTO 2021 17 28 2 47 3 37 4 44 0 7 13 19 110
SETIEMBRE 2021 17 28 0 46 4 38 4 46 0 6 16 21 113
OCTUBRE 2021 17 30 0 48 4 27 4 36 0 5 15 20 104
NOVIEMRBE 2021 18 29 1 48 3 37 4 45 0 6 15 21 113
DICIEMBRE 2021 18 29 1 47 4 38 4 46 0 6 16 22 115
ENERO 2022 18 29 1 48 4 32 4 40 0 5 16 22 110
FEBRERO 2022 19 29 1 48 4 38 4 45 0 6 16 22 115
MARZO 2022 19 28 1 48 4 39 4 47 0 6 17 22 117

NOTA: La figura descrita muestra la Demanda Mensual clasificada pro Tipo de POS y Tipo de Registro Unico de Contribuyente
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1° Se calculé el Ingreso Total teniendo en cuenta los mismos criterios

desarrollados en el Objetivo 2. Teniendo como resultado las siguientes

tablas:

Tabla 40

Ingreso Total de los Equipos FULL

FULL
MES INGRESO COMISION COMISION
P/ VENTA P/ VENTA P/ TRANSAC.
AGOSTO 2020 S/13,726.00 S/ 1,372.60 S/ 11,427.00
SETIEMBRE 2020  S/17,016.00  S/1,701.60 S/ 20,241.00
OCTUBRE 2020 S/23,653.00  S/2,365.30 S/ 28,887.00
NOVIEMBRE 2020  S/26,214.00  S/2,621.40 S/ 32,100.00
DICIEMBRE 2020  S/17,632.00  S/1,763.20 S/ 23,490.00
ENERO 2021 S/27,682.00  S/2,768.20 S/ 28,398.00
FEBRERO 2021 S/13,396.00 S/ 1,339.60 S/ 17,040.00
MARZO 2021 S/11,374.00  S/1,137.40 S/ 12,324.00
ABRIL 2021 S/11,045.00 S/ 1,104.50 S/ 12,894.00
MAYO 2021 S/10,926.00 S/ 1,092.60 S/12,531.00
JUNIO 2021 S/11,283.00  S/1,128.30 S/ 13,620.00
JULIO 2021 S/16,207.00 S/ 1,620.70 S/17,760.00
AGOSTO 2021 S/14,506.29 S/ 1,450.63 S/ 16,096.56
SETIEMBRE 2021  S/14,039.52  S/1,403.95 S/16,161.80
OCTUBRE 2021 S/14,640.59 S/ 1,464.06 S/16,730.25
NOVIEMBRE 2021  S/14,716.72 S/ 1,471.67 S/ 16,745.40
DICIEMBRE 2021  S/14,579.78 S/ 1,457.98 S/ 16,868.80
ENERO 2022 S/14,691.95  S/1,469.19 S/17,078.37
FEBRERO 2022 S/14,823.39 S/ 1,482.34 S/17,241.03
MARZO 2022 S/14,824.73 S/ 1,482.47 S/ 17,402.50

NOTA: La figura descrita muestra los Ingresos de los meses AGOSTO 2020 —
Marzo 2022 de los Equipos FULL.
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Tabla 41

Ingreso Total de los Equipos PRO

PRO
HIES INGRESO COMISION COMISION
P/ VENTA P/ VENTA P/ TRANSAC.
AGOSTO 2020 S/ 6,501.00 S/ 650.10 S/10,308.00
SETIEMBRE 2020 S/ 5,239.00 S/ 523.90 S/7,221.00
OCTUBRE 2020 S/ 3,042.00 S/ 304.20 S/ 4,254.00
NOVIEMBRE 2020 S/ 2,475.00 S/ 247.50 S/ 4,641.00
DICIEMBRE 2020 S/ 3,579.00 S/ 357.90 S/ 4,257.00
ENERO 2021 S/ 4,811.00 S/ 481.10 S/ 7,497.00
FEBRERO 2021 S/ 8,300.00 S/ 830.00 S/ 12,687.00
MARZO 2021 S/ 4,980.00 S/ 498.00 S/ 7,944.00
ABRIL 2021 S/ 4,394.00 S/ 439.40 S/ 5,460.00
MAYO 2021 S/ 7,804.00 S/ 780.40 S/10,218.00
JUNIO 2021 S/ 7,943.00 S/ 794.30 S/10,818.00
JULIO 2021 S/ 4,901.00 S/ 490.10 S/ 7,038.00
AGOSTO 2021 S/ 7,535.10 S/ 753.51 S/9,994.78
SETIEMBRE 2021 S/7,792.71 S/ 779.27 S/10,812.96
OCTUBRE 2021 S/ 6,025.39 S/ 602.54 S/ 8,416.77
NOVIEMBRE 2021 S/ 7,553.87 S/ 755.39 S/ 10,074.54
DICIEMBRE 2021 S/7,819.11 S/ 781.91 S/10,631.15
ENERO 2022 S/6,789.12 S/ 678.91 S/9,325.39
FEBRERO 2022 S/ 7,702.53 S/ 770.25 S/ 10,296.20
MARZO 2022 S/ 7,930.17 S/ 793.02 S/10,677.21

NOTA: La figura descrita muestra los Ingresos de los meses AGOSTO 2020 —
Marzo 2022 de los Equipos PRO.

111



Tabla 42

Ingreso Total de los Equipos JUNIOR

JUNIOR

MES INGRESO COMISION COMISION

P/ VENTA P/ VENTA P/ TRANSAC.
AGOSTO 2020 S/ 3,256.00 S/ 622.40 S/ 4,749.00
SETIEMBRE 2020 S/ 1,548.00 S/ 459.80 S/ 3,537.00
OCTUBRE 2020 S/ 1,032.00 S/ 261.60 S/ 2,154.00
NOVIEMBRE 2020 S/ 2,045.00 S/ 273.60 S/ 2,622.00
DICIEMBRE 2020 S/ 2,005.00 S/ 360.80 S/ 3,318.00
ENERO 2021 S/ 1,350.00 S/ 412.20 S/ 2,337.00
FEBRERO 2021 S/1,072.00 S/578.40 S/1,764.00
MARZO 2021 S/ 1,668.00 S/ 380.40 S/ 1,602.00
ABRIL 2021 S/ 2,780.00 S/ 410.30 S/ 2,823.00
MAYO 2021 S/ 2,641.00 S/ 594.40 S/ 2,613.00
JUNIO 2021 S/ 3,197.00 S/ 534.80 S/ 2,076.00
JULIO 2021 S/ 2,502.00 S/ 342.70 S/ 1,638.00
AGOSTO 2021 S/ 2,665.97 S/ 532.15 S/2,106.87
SETIEMBRE 2021 S/ 2,978.53 S/ 539.60 S/ 2,126.26
OCTUBRE 2021 S/ 2,842.00 S/ 423.31 S/1,942.15
NOVIEMBRE 2021 S/ 2,853.90 S/ 521.27 S/ 2,050.68
DICIEMBRE 2021 S/ 2,996.51 S/ 538.71 S/2,119.87
ENERO 2022 S/ 3,013.61 S/ 473.72 S/ 2,076.85
FEBRERO 2022 S/ 3,033.91 S/ 528.12 S/2,102.37
MARZO 2022 S/ 3,110.30 S/ 543.16 S/ 2,148.06

NOTA: La figura descrita muestra los Ingresos de los meses AGOSTO 2020 —
Marzo 2022 de los Equipos JUNIOR.

Todos los ingresos anteriormente calculados nos ayudaron en la

realizacion del siguiente cuadro:
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Tabla 43
Ingreso Total Mensual

MES INGRESO TOTAL

AGOSTO 2020 S/52,612.10
SETIEMBRE 2020 S/57,487.30
OCTUBRE 2020 S/65,953.10
NOVIEMBRE 2020 S/73,239.50
DICIEMBRE 2020 S/56,762.90
ENERO 2021 S/ 75,736.50
FEBRERO 2021 S/57,007.00
MARZO 2021 S/41,907.80
ABRIL 2021 S/41,350.20
MAYO 2021 S/49,200.40
JUNIO 2021 S/51,394.40
JULIO 2021 S/52,499.50
AGOSTO 2021 S/ 55,641.86
SETIEMBRE 2021 S/56,634.60
OCTUBRE 2021 S/53,087.06
NOVIEMBRE 2021 S/ 56,743.43
DICIEMBRE 2021 S/57,793.81
ENERO 2022 S/55,597.11
FEBRERO 2022 S/57,980.14
MARZO 2022 S/58,911.62

NOTA: La figura descrita muestra los Ingresos
Totales de AGOSTO 2020 a MARZO 2022.

2° Se calculo el Egreso Total teniendo en cuenta los mismos criterios

desarrollados en el Objetivo 2, con algunas excepciones:

- Gasto Total de Envio y Pedido: El costo de ambos seguiria siendo

el mismo, sin embargo, solo existiria un envio mensual.

- Gasto por almacenaje: Se volveria un costo fijo, ya que en el costo
por paquete el cual anteriormente era variable, ahora solo se
consideraria un gasto Unico, pues siempre se enviaria la misma
cantidad de cajas.

- Gasto de déficit y sobre stock: Estos costos se anularian pues se
tendria por mes la cantidad necesaria para mantenerse abastecidos

y evitar tener perdidas por mantener el equipo en almacén.

Todos los egresos anteriormente calculados nos ayudaron para la

realizacion del siguiente cuadro:
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Tabla 44

Gasto Total
MES GASTODE  GASTO DE GASTO DE GASTO DE GASTO DE GASTO DE GASTO DE GASTO
ENVIO DEVOLUCION PEDIDO ALMACENAJE SOBRE-STOCK DEFICIT-STOCK COMPRA TOTAL

AGOSTO 2020 S/ 325.00 S/ 18.00 S/ 174.44 S/ 5,979.99 S/ 2,747.00 S/ 2,013.00 S/ 23,483.00 S/ 34,740.44
SETIEMBRE 2020 S/ 75.00 S/18.00 S/ 69.78 S/ 5,956.92 S/ 1,856.00 S/ 1,822.00 S/ 23,803.00 S/ 33,600.70
OCTUBRE 2020 S/ 300.00 S/ 18.00 S/ 174.44 S/ 5,977.69 S/ 717.00 S/ 2,771.00 S/ 27,727.00 S/ 37,685.13
NOVIEMBRE 2020 S/ 250.00 S/ 18.00 S/ 139.56 S/ 5,973.07 S/ 1,856.00 S/ 1,454.00 S/ 30,734.00 S/ 40,424.63
DICIEMBRE 2020 S/ 150.00 S/ 18.00 S/ 69.78 S/ 5,963.84 S/ 844.00 S/ 2,272.00 S/ 23,216.00 S/ 32,533.62
ENERO 2021 S/ 200.00 S/ 18.00 S/ 209.33 S/ 5,973.07 S/ 1,856.00 S/ 2,010.00 S/ 33,843.00 S/ 44,109.41
FEBRERO 2021 S/ 225.00 S/ 18.00 S/ 139.56 S/ 5,970.77 S/ 174.00 S/ 2,103.00 S/ 22,768.00 S/ 31,398.32
MARZO 2021 S/ 225.00 S/ 18.00 S/ 139.56 S/ 5,970.77 S/ 844.00 S/1,216.00 S/18,022.00 S/ 26,435.32
ABRIL 2021 S/ 250.00 S/ 18.00 S/ 174.44 S/ 5,973.07 S/ 422.00 S/ 1,694.00 S/18,219.00 S/ 26,750.52
MAYO 2021 S/ 175.00 S/ 18.00 S/ 139.56 S/ 5,966.15 S/ 1,735.00 S/1,474.00 S/21,371.00 S/30,878.71
JUNIO 2021 S/ 125.00 S/18.00 S/ 69.78 S/ 5,961.54 S/ 2,995.00 S/ 1,605.00 S/ 22,423.00 S/ 33,197.31
JULIO 2021 S/ 275.00 S/18.00 S/ 174.44 S/ 5,975.38 S/ 1,856.00 S/ 1,682.00 S/ 23,610.00 S/ 33,590.82
AGOSTO 2021 S/ 175.00 S/ 18.00 S/ 34.89 S/ 5,966.15 S/ - S/ - S/ 24,707.37 S/30,901.41
SETIEMBRE 2021 S/ 175.00 S/ 18.00 S/ 34.89 S/ 5,966.15 S/ - S/ - S/ 24,810.76 S/ 31,004.80
OCTUBRE 2021 S/ 175.00 S/ 18.00 S/ 34.89 S/ 5,966.15 S/ - S/ - S/ 23,507.98 S/ 29,702.02
NOVIEMBRE 2021 S/175.00 S/ 18.00 S/ 34.89 S/ 5,966.15 S/ - S/ - S/ 25,124.49 S/31,318.53
DICIEMBRE 2021 S/ 175.00 S/ 18.00 S/ 34.89 S/ 5,966.15 S/ - S/ - S/ 25,395.40 S/31,589.44
ENERO 2022 S/ 175.00 S/ 18.00 S/ 34.89 S/ 5,966.15 S/ - S/ - S/ 24,494.67 S/ 30,688.71
FEBRERO 2022 S/ 175.00 S/ 18.00 S/ 34.89 S/ 5,966.15 S/ - S/ - S/ 25,559.83 S/ 31,753.87
MARZO 2022 S/ 175.00 S/ 18.00 S/ 34.89 S/ 5,966.15 S/ - S/ - S/ 25,865.20 S/ 32,059.24

Nota: La tabla descrita muestra todos los gastos mensuales utilizados para el calculo final del Gasto Total de los meses Agosto 2020 — Marzo 2022.
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3° Se calculé la Rentabilidad Econdémica de la empresa aplicando la formula

Beneficio Bruto

de ROA (%) = x 100, utilizando los Ingresos y Egresos

Recursos Total

hallados anteriormente, la cual dio los siguientes porcentajes mensuales:

Tabla 45
ROA Mensual
MES INGRESO TOTAL EGRESO TOTAL ROA MENSUAL

AGOSTO 2021 S/ 55,641.86 S/ 30,901.41 80%
SETIEMBRE 2021 S/ 56,634.60 S/ 31,004.80 83%
OCTUBRE 2021 S/ 53,087.06 S/ 29,702.02 79%
NOVIEMBRE 2021 S/ 56,743.43 S/ 31,318.53 81%
DICIEMBRE 2021 S/ 57,793.81 S/ 31,589.44 83%
ENERO 2022 S/ 55,597.11 S/ 30,688.71 81%
FEBRERO 2022 S/ 57,980.14 S/ 31,753.87 83%
MARZO 2022 S/ 58,911.62 S/ 32,059.24 84%

RENTABILIDAD PROMEDIO 82%

Nota: La tabla descrita muestra una rentabilidad econémica promedio de 82% de los meses
Agosto 2020 — Marzo 2022.
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DISCUSION DE RESULTADOS

Se comparo los resultados obtenidos en la tesis con los antecedentes de la
investigacion, dando los siguientes resultados:

Respecto al objetivo especifico 1. Determinar la rentabilidad econémica
actual de la comercializacion de los equipos POS para obtener datos linea

base.

Se calcul6 la rentabilidad econémica de la empresa, donde después de calcular
los ingresos y egresos pertenecientes a los Equipos POS, se obtiene un ROA
promedio de 61%. Ademas, mediante el estudio realizado se lleg6 a determinar
gue la cantidad de pedidos no atendidos corresponde al 6,52% de las ventas

totales, esto se traduce en una pérdida anual monetaria de S/. 33,760.60.

Dichos resultados fueron realizados considerando el procedimiento utilizado por
el autor Westreicher y Pricing (2020) en el calculo de ingresos y egresos de la
empresa de nuestro marco tedrico, por lo que nuestros resultados son

compatibles.

Respecto al objetivo especifico 2: Estimar el prondstico de la demanda de
los equipos POS para el 2021-2022 para obtener los paramentos mas

relevantes de las variables a manipular.

En consecuencia, al % de Rentabilidad Econdmica hallado, se realizé un
prondstico de la demanda mensual de los Equipos POS, este se desarrollé por

tipo de equipo y tipo de registro unico de contribuyente.

Este pronostico se llevé a cabo por el método de promedio movil ponderado
(n=3) puesto que, al compararlo con los demas métodos este resulto con el
menor error (DAM), posteriormente se procedié a realizar la demanda

proyectada que comprende los meses de Agosto 2021 a Marzo 2022.

Dichos resultados coinciden con la tesis de Mercado Herrera (2017), titulada
“Mejora de la Gestion de prondsticos de la demanda para reducir los inventarios
en una empresa Textil” donde desarrollo una mejora de la gestién en prondsticos
de la demanda, método de comparacion entre los diferentes tipos de modelos de
prondsticos, para asi llegar a elegir el mas conveniente y con menor error, por lo

gue nuestros resultados son compatibles.
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Respecto al objetivo especifico 3: Desarrollar el modelo EOQ y el modelo
P para determinar el modelo de gestion de inventario a implementar en la

empresa “PIC Trujillo”

Dado que, ya que se tiene la demanda proyectada, lo siguiente a realizar seria
el calculo de la cantidad a pedir por mes. En este punto, se tom6é como dato
referencial el coeficiente de variacién, donde al ser mayor del 20% el método a

utilizar seria de revision periédica, mas conocida como Modelo P.

El desarrollo de tal modelo se hizo por tipo de equipo y por mes, comprendido
desde Agosto 2021 a Marzo 2022.

Dichos resultados coinciden con la tesis de Delgado Pérez (2019), titulada
“‘Mejora de la gestion de inventarios para el incremento de la rentabilidad en la
empresa filtros y lubricantes Victor Hugo E.LR.L.” donde desarrollo la
metodologia EOQ para maximizar el beneficio neto de la empresa y no volver a
caer en el problema de abastecerse con productos en exceso, innecesarios 0

con poca rotacion, por lo que nuestros resultados son compatibles.

Respecto al objetivo especifico 4: Medir la rentabilidad econémica con la
implementaciéon de la gestion de inventarios y compararlo con la

rentabilidad econémica actual.

Finalmente, se puede estimar que después de la implementacidon del modelo de
gestion de inventario en la empresa “PIC Trujillo”, la rentabilidad econémica
promedio aumentaria a un 82%, debido a la disminucién de gastos tales como:
Gasto de Pedido, Gasto de Envio, Gasto por almacenaje, Gasto por Déficit de
Stock y Gasto por Sobre Stock. Esta rentabilidad fue comparada con la anterior

para demostrar el incremento de esta, tal como se observa en el Anexo N° 7.

Dichos resultados coinciden con la tesis de Arana Guzman (2018), titulada
“Planeacion financiera para mejorar la rentabilidad en una empresa de servicios”
donde desarrollo un plan de mejora en la aplicacion de razones financieras para
maximizar los ingresos por ventas y disminuir los gastos, sin afectar el
funcionamiento de la empresa y obteniendo una mejora en su rentabilidad, por

lo que nuestros resultados son compatibles.
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CONCLUSIONES

La empresa “PIC Trujillo”, mantiene una Rentabilidad Econdmica actual
promedio de 61%. Esto se debe a que, al no tener una gestién de inventarios,
cuentan con pedidos no atendidos por falta de abastecimiento, estos
corresponden al 6,52% de las ventas totales, lo cual se traduce en una
pérdida de S/. 33,760.60 anual.

Se realiz6 un prondstico de la demanda mensual a través del método de
promedio movil ponderado, este nos proyecté el comportamiento de la
demanda futura. Dicho procedimiento se utiliz6 como herramienta necesaria
para el diagnéstico de la empresa y a su vez, para determinar la cantidad a

pedir de los meses siguientes.

La empresa “PIC Trujillo” no contaba con un sistema de gestion de
inventarios, estas han estado siendo realizadas de manera empirica por las
personas a cargo. La implementacion del Modelo P ayudd a saber la

cantidad de pedido adecuado y asi evitar el desabastecimiento de la sede.

Al implementar el método de Gestion de Inventario, basado en el Modelo P
en la empresa “PIC Trujillo”, este permitio la mejora de la rentabilidad

econdmica en un promedio del 72% con respecto al ROA anterior.
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RECOMENDACIONES

La empresa debe tener la informacion de la demanda actualizada y
organizada, para de tal forma facilitar el calculo del modelo de inventario

de periodo fijo.

Realizar estudios semestralmente para conocer si el modelo de gestion
de inventario aplicado hasta el momento, se mantiene o cambia de

acuerdo al coeficiente de variacion de su demanda.

Implementar una estrategia de comunicacion entre el back office y el
supervisor y/o vendedor, procurando que los equipos POS del inventario
final de cada mes sean los primeros en ser vendidos al mes siguiente, y

asi evitar ser reportados por no vendidos, generando un gasto mayor.

Actualizar permanente la informacion sobre el nivel de ventas y el stock

correspondiente a cada periodo.
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VI. ANEXOS

ANEXO N°1
Figura 6
POS FULL, PRO Y JUNIOR

n)))i\ l

!;ehdé como Aprende como

Accede a capacitaciones
digitales

Accede a capacitaciones
digitales

NOTA: La figura muestra los equipos FULL, PRO Y JUNIOR, cada uno contiene una descripcion detallada de como utilizarlo.
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ANEXO N°2
Figura 7
Diagrama de Ishikawa

METODOS MAQUINAS

Mo existe planificacion

de la demanda Mo existen procedimientos

_de abastecimientos _ Equipos POS averiados

.

Mo se impulsa venta de

Mo hay indicadores para . . . .
inventarios mas antiguo

evaluar las escasas existencias
de inventarios

Mo hay indicadores para
evaluar las escasas existencias
de inventarios

Personal no calificado
en temas logisticos Falta de stock

Poca variedad de
productos

Poca motivacion vy

DEFICIENTE GESTION
DE INVENTARIO

Decisiones de abastecimientos compromiso
poca acertadas Abastecimiento de un solo
proveedor
MANO DE OBRA MATERIALES

NOTA: La figura muestra el Diagrama de Ishikawa realizado a la empresa.
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Comparacion de los sistemas de inventario de cantidad de pedido fija y periodo fijo.

Figura 8
Modelo
Sistema de cantidad
de pedido fija
Y

Estado inactive
En espera de la demanda

Y

Ocurre la demanda
Las unidades se retiran del inventario
0 hay pedidos acumulados

Y

Calcular la posician del inventario
Posicion = Disponible +
Pedidos — Pedidos acumulados

(Es la posicién £
que el punto de
reorden?

51
Y

Hacer un pedido de
exactamente @ unidades

ANEXO N°3

Modelo P
Sistema de reorden
de periodo fijo

Y Y

Estado inactivo
En espera de la demanda

Y

Ocurre la demanda
La unidad se retira del
inventario o hay
pedidos acumulados

(Llegd
el momento de

revision?

Calcular la posician del inventario
Posicion = Disponible +
Pedidos - Pedidos acumulados

Y

Calcular la cantidad
del pedido para elevar el
inventario al nivel requerido

Y

Hacer un pedido por la
cantidad de unidades necesarias

NOTA: La imagen descrita muestra la comparacion del procedimiento a realizar de
ambos modelos de gestion de inventarios.
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ANEXO N°4

Tabla 46
Estado de Ganancias y Perdidas

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

lngrcso por ventas

Menos: Costo de los bienes vendidos
Utlidad bruta
Menos: Gastos operativos
Gastos de ventas
Gastos generales y administrativos
Gastos de arrendamiento®
Gastos por depreciacion
Toral de gastos operativos
Utilidad operartiva
Menos: Gastos por intereses
Urilidad nera antes de impuestos
Menos: Impuestos
Utilidad nera después de impuestos
Menos: Dividendos de acciones preferentes
Ganancias disponibles para los accionistas comuncs

Ganancias por accién (GPA)”
Dividendo por accién {DPA)*

Nota: La tabla descrita muestra el calculo paso a paso del
ingreso por venta. Principios de Administracion
Financiera, Decimosegunda edicion
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ANEXO N°5

Figura 9
Costo de Pedido de Trujillo y Lima
TRLIILLO
MES OIA HORA TIEMPO USADO GASTO TOTAL
(HORA) POR PEDIDO
SUELDO DEL QUE HACE EL s/ 1,500.00 50 5.25 0.5 sS 313 COsSTO ANOS DE DEPRECIACION
PEDIDO UTILIDAD
TELEFOMNIA S 120.00 4 0.5 0.5 S/ 0.25 ESCRITORIO | 5/ 3,000.00 20 S/ 150.00
DEPRECIACION DE USO DE
S/ 50.00 1.67 021 025 S/ 0.05 SILLA 5/ 1,300.00 5 S/ 250.00
COMPUTADORA
DEPRECIACION DE UTILES DE
s/ 4417 1.47 0.18 8 s/ 1.47 s/ 30.00 0.25 s/ 120.00
INMOBILIARIO ESCRITORIO
U0 DE LUZ s 70.00 233 0.29 8 s/ 233
S/ 723
LIMIA
MIES DIA HORA TIEMPO USADO GASTO TOTAL
(HORA) FOR PEDIDO
SUELDO DEL QUE RECIBE ANOS DE -
2 s/ 2,500.00 83.33 10.42 1 S/ 1042 COs5TO DEPRECIACION
EL PEDIDO UTiLIiDAaD
TELEFOMNIA s/ 300.00 10 1.25 1 s/ 1.25 ESCRITORIO | 5/ 4,000.00 20 s/ 200.00
DEPRECIACION DE USO DE s/ 75.00 25 0.31 0.5 s/ 016 SILLA 5/ 1,500.00 5 s/ 300.00
COMPUTADORA
DEPRECIACION DE s 75.00 25 031 8 sS 250 UTILES DE s/ 100.00 0.25 sf 400.00
INMOBILIARD ESCRITORIO
UsO DE LUZ S 400.00 13.33 1.67 8 S/ 13.33
s/ 27 66

NOTA: La imagen muestra el detalle de cada sub gasto que se emplea para la realizacién de cada pedido, en la sede Truijillo y la sede
principal en Lima.
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Figura 10

ANEXO N°6

Costo de Almacenaje de Trujillo y Lima

TRUIILLO
MES
ALQUILER s/ 2,000.00
LIMA COsTO CANTIDAD | POR PAQUETE
MES —» CAJA S/ 1.50 1 S/ 1.50
COSTO DEL ALMACENERO | S/ 1,000.00 CINTA s/ 5.40 15 s/ 0.36
HOJA BOND CON
COS5TO DE PAQUETE 5 2.31 . .
Q / DATOS IMPRESA S/ 0.10 1 s/ 0-10
ALQUILER s/ 2,500.00 DISPENSADOR s/ 25.00 72 S/ 0.35
DE CINTA
SEGUROS S/ 450.00

NOTA: La imagen muestra el detalle de cada sub gasto del costo de almacenaje, en la sede Truijillo y la sede principal en Lima.
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ANEXO N°7

Gréfico 3.
ROA MENSUAL
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NOTA: El gréfico muestra un ROA real mensual de 61% de los meses de Agosto 2020 a Julio 2021 y un ROA proyectado mensual de 82%
de los meses de Agosto 2020 a Marzo 2022.
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