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INTRODUCCIÓN 

 

 

La empresa La Pampa Ltda., se dedica a la comercialización de alimentos, y uno de los 

procesos más importantes es el abastecimiento de materias primas, debido a que la oferta de 

estas varía en el año al igual que los costos, por ende debe pensarse siempre en garantizar 

existencias de acuerdo con el flujo de sus operaciones y al mismo tiempo buscar unos costos 

moderados que no afecten en margen de utilidad o rentabilidad. 

El objetivo de este trabajo es formular una propuesta para optimizar el proceso de 

abastecimiento de materias primas de la empresa La Pampa Ltda., a fin de garantizar la 

disponibilidad de existencias y generar rentabilidad en el proceso. Para alcanzar dicho 

objetivo se presenta una caracterización del  proceso de compras que se presentan en el área 

de abastecimiento respecto a la disponibilidad de existencias de materias primas y costos, 

posteriormente se presenta una propuesta para optimizar la gestión de inventarios mediante 

un modelo acertado de pronóstico de demanda, finalmente se establece el impacto que 

generan la optimización del proceso.  

Para el desarrollo de este trabajo se usó el estudio descriptivo, el cual permitió abordar las 

diferentes variables que inciden en el problema de investigación que debe llevar formular 

una propuesta para optimizar el proceso de abastecimiento de materias primas de la empresa 

La Pampa Ltda. Se utilizó como técnicas para la recolección de la información la entrevista, 

la observación y la recopilación de documentos de la empresa, de igual manera se consultaron 

documentos académicos para valorar que modelos resulta más acertado a las condiciones e 

la empresa.  
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1. DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA 

 

La empresa La Pampa Ltda., se creó a mediados de 1979, se dedica a la comercialización de 

alimentos, tiene productos posicionados en el mercado local, tales como Colombiharina, 

Super Baby, Harina de plátano natural, Mazamorras y cuchucos de Maíz “El choclo”, Harina 

de Maíz Santa Rita, Fideo Feny, Cremas de arroz, Buñuelos, Natilla, Pandebono y 7 en Uno 

Pampera. Considerando la diversidad de productos y la naturaleza de los mismos, el proceso 

de aprovisionamiento es clave para lograr contar con existencias para dar respuesta a los 

pedidos de clientes, así mismo, se debe considerar los costos de las materias primas que 

pueden variar a lo largo de un periodo.  

La empresa tiene organizado su proceso de compra, sin embargo se han evidenciado algunas 

falencias relacionadas con la gestión de los inventarios aspecto que preocupa a la gerencia 

debido a que estos están relacionados con la capacidad de respuesta de la empresa ante los 

pedidos de los clientes. Igualmente; optimizar los inventarios se ha convertido en un aspecto 

fundamental debido en que estos se concentran gran parte el activo corriente.  

Uno de los temas donde se tiene deficiencia en el pronóstico de venta, de la cual se deriva la 

programación de compras y adquisiciones. Como se observa en la tabla 1, con base en el 

histórico de ventas se realiza un pronóstico para los meses siguientes, sin embargo, dicha 

proyección en ocasiones implica que inexactitudes porque el pronóstico ha estado por debajo 

de las cantidades vendidas expresadas en toneladas, lo que para producción ha implicado 

riesgos de desabastecimiento dado que la compra se hace con base en el pronóstico. 
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Tabla 1. Inexactitud en la planeación de pronósticos según cantidad en toneladas 

MES 
Ventas de 2016 
(En toneladas) 

Pronostico 2017 
(En toneladas) 

Diferencia ventas 

2016 vs 2017 
(En toneladas) 

Ventas reales 

2017 
(En toneladas) 

Diferencias Ventas 

reales 2017 VS 
Pronostico 

(En toneladas) 

Enero 412  581  169  540 -41 

Febrero 450  443   7 623 180 

Marzo 560  368  - 192  524 156 

Abril 456  383   -73 483 100  

Mayo 564  382  - 182  550 168  

Junio 674  419  - 255  622 203  

Julio 567  486   -81 605 119  

Agosto 456  487   31  510 23 

Septiembre 430  444   14  480 36 

Octubre 780  390  - 390  645 255  

Noviembre 950  489  - 461  823 334 

Diciembre 789 546  - 243  734 88  

TOTAL 7088  5517 -1718  7.139  1622 

Fuente. Elaboración propia. (2018)  

El tema de la diferencia de pronósticos versus las ventas reales es un tema que se repite en 

varios periodos, en la tabla 2 se aprecia la diferencia presentada en los diferentes meses de 

los años 2015 a 2017, como se observa existen diferentes en mayor o menor proporción en 

las toneladas pronosticadas y las vendidas. 

Tabla 2. Diferencias en toneladas entre las cantidades pronosticadas versus las ventas. 2015 a 2017. 

 

Enero 

Febrer

o Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre 

Inventario 

Inicial 80  145   111   92   96   96   105   122   122   111   98   122  

Pronostico P  581   443   368   383   382   419   486   487   444   390   489   646  

SS Existencia de 

Reserva =0,25 p  145   111   92   96   96   105   122   122   111   98   122   162  

Requerimiento 

de Producción = 

P+SS- 

Inventario inicial  646   409   349   387   382   428   503   487   433   377   514   685  

Inventario Final 

= Inventario 

inicial + Rp -p  145   111   92   96   96   105   122   122   111   98   122   162  

Fuente. Elaboración propia. (2018)  

En la gráfica 1 se observa el consolidado por para los años 2015, 2016 y 2017 donde se 

aprecia que en cada uno existió inexactitud den los pronósticos, están por debajo de las 
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toneladas vendidas, un déficit que coloca en riesgo de desabastecimiento a la empresa, dado 

que la compra se hace con base en pronósticos.  

Gráfica 1. Diferencia de la cantidad vendida versus la cantidad pronosticas por año. 2015- 2017. 

 

Fuente. Elaboración propia. (2018)  

En el anterior gráfico se aprecia visualmente la comparación entre el pronóstico de ventas 

versus las venta reales. Considerando que el pronóstico se usa para el proceso de compras, 

se tuvo algunas complejidades, en algunos meses el pronóstico estuvo por encima de la 

ventas, lo que implicó que se compró más materia prima de la que se presupuestó para otros 

meses las ventas superaron lo pronosticado y esto implicó que se corrió el riesgo de 

desabastecimiento conforme a las existencias de inventarios.  

Uno de los aspectos que se debe considerar en el proceso de compras es la relación entre el 

costo de las materias primas y la cantidad. Según las cifras reportadas por la empresa los 

costos crecen proporcional a la cantidad comprada, si se analiza el R2 (Coeficiente de 

determinación) el resultado fue de 0,99% es decir que se puede predecir los costos según las 

cantidades compradas.  

Al analizar la dispersión entre la cantidades pronosticas y las cantidades vendidas se 

evidencia una diferencia significativa, se observa  la siguiente gráfica  2; diagrama de 

dispersión donde se comparan dichas cantidades para el año 2017, el R2 encontrado fue de 

0,1638 lo que demuestra que existe una diferencia significativa a lo largo de los 12 meses 

5.517 5123 4635

7139 7042 6942

1622,1 1919 2307

Año 2017 Añ0 2016 Año 2015

Pronóstico de Inventarios versus cantidades vendidas

Pronostico Ventas Diferencia
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comparados, lo que lleva a concluir que lo pronósticos no predicen de manera efectiva la 

demanda de materia prima.  

Gráfica 2. Cálculo diagrama de dispersión entre los costos de inventarios y cantidades demandas 

Fuente. Elaboración  propia (2018) 

En la gráfica 3 se aprecia esta diferencia entre las cantidades demandadas al día, entre la 

cantidad utilizada realmente según ventas y la cantidad pronosticada. Como se evidencia en 

los meses de  agosto, septiembre, octubre y noviembre la diferencia fue superior. 

Gráfica 3. Diferencia entre la demanda diaria de materia prima en 2017: ventas versus pronostico 

 

Fuente. Elaboración propia. (2018) 
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Teniendo en cuenta los datos anteriores para el año 2017 se procedió calcular el valor 

promedio tanto del pronóstico, como de ventas y la diferencia, posteriormente se calculó la 

desviación estándar. Como se aprecia en la tabla 3 la desviación estándar para el caso del 

pronóstico fue menor que las ventas, sin embargo esto se explica por la cantidad promedio 

de cada mes que se fue más estable, para las ventas los cambios drásticos en la cantidad 

demanda de un mes a otro conllevo a tener una mayor desviación.  

Tabla 3. Promedio y desviación estándar para el pronóstico y ventas 2017.  

   

Pronostico 

2017 

Ventas 

2017 

Diferencia 

2017 

Cantidad de Periodos  12 12 12 

Valor Medio (Promedio Mes) 459,741667 594,916667 135 

Desviación Estándar  84,8009269 103,793027 104,115234 

Fuente. Elaboración propia. (2018) 

En la empresa el pronóstico es uno de los elementos que se usa para programar las compras, 

por ende si el pronóstico presenta deficiencias, el aprovisionamiento presenta falencias,  

porque las cantidades mínimas no son suficientes para responder a los incrementos en la 

producción, y la reposición no siempre se puede realizar oportunamente. 

Como se aprecia en la tabla 4, la empresa cuenta con cuatro referencias principales en su 

inventario.  En la tabla 8 se presenta la compra mensual por cada una de las referencias y el 

costo promedio de  las mismas. 

Tabla 4. Referencias de materias primas.  

Código  Producto 

20211 Maíz Blanco para harina 

200212 Maíz Amarillo para harina 

200213 Maíz trillado blanco Maza 

200214 Maíz Trillado amarillo (maza y cuchuco) 

Fuente. Elaboración propia. (2018) 

En la tabla 5 se aprecia la cantidad de existencias de reservas que se debe tener, para cada 

uno de los meses, su cálculo al igual que la reposición se hace con base en el pronóstico, por 
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ende se corre el riesgo de desabastecimiento si las producción y ventas aumentan de un 

periodo a otro. 

Tabla 5. Cantidades en toneladas de inventario inicial y final, existencia de reserva 

 
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre 

Inventario Inicial 80 90 95 80 110 120 130 120 110 215 245 124 

Pronostico P 540 623 524 483 550 622 605 510 480 645 823 734 

SS Existencia de 

Reserva =0,25 p 

111,78 155,75 131 120,75 137,5 155,5 151,25 127,5 120 161,25 205,75 183,5 

Requerimiento de 

Producción = P+SS-

Inventario inicial 

571,78 688,75 560 523,75 577,5 657,5 626,25 517,5 490 591,25 783,75 793,5 

Inventario Final = 
Inventario inicial + 

Rp -p 

111,78 155,75 131 120,75 137,5 155,5 151,25 127,5 120 161,25 205,75 183,5 

Fuente. Elaboración propia. (2018) 

La problemática en la compra de materias primas que se basa en pronósticos tiene varias 

implicaciones en la producción, por ejemplo en la cantidad que se programa a pronostica en 

la producción de cada mes no coincide con la demanda real, lo que lleva a que en el periodo 

se tenga que realizar compras adicionales, o por el contrario se compre más de lo utilizado.  

Como se aprecia en la tabla 6 al considerar la demanda de materia prima por día, se observa 

diferencias entre la cantidad pronostica y la cantidad que se usó según las ventas reales en 

los 12 meses del 2017. En el mes de enero se pronosticó que por día se usarían 30 toneladas 

considerado la producción de 24 días, al revisar el histórico se evidenció que la cantidad 

utilizada realmente fue de 23 toneladas. Para el mes de febrero la situación fue al contrario, 

la demanda diaria estuvo por encima de la demanda calculada según pronostico.  
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Tabla 6. Diferencias en las cantidades demandas por día en 2017: ventas reales versus pronósticos. 

Mes 

Demanda 

(Ventas) 

Demanda 

Pronostico 

Días de 

producción 

Demanda Calculada por 

día (ventas) 

Demanda Calculada por día 

(Pronostico) 

Enero 540 581 24 23 26 

Febrero 623 443 24 26 17 

Marzo 524 368 26 20 18 

Abril 483 383 24 20 19 

Mayo 550 382 24 23 17 

Junio 622 419 26 24 18 

Julio 605 486 28 22 22 

Agosto 510 487 28 18 27 

Septiembre 480 444 28 17 26 

Octubre 645 390 30 22 18 

Noviembre 823 489 30 27 18 

Diciembre 734 646 30 24 26 

TOTAL 7.139 5.517 322   

 

Fuente. Elaboración propia. (2018) 

Las diferencias entre las cantidades pronosticas y las que se demandaron para cumplir con 

las ventas tienen implicaciones en las ventas, sobre todo porque el precio de la tonelada de 

materia prima varía. Considerando las cuatro materias primas que la empresa maneja, se 

tomaron los precios por kilo: mínimo y máximo, tal como se ve en la tabla 7. Cuando la 

empresa compra según pronóstico paga normalmente el precio mínimo porque se negocia 

con anterioridad con el proveedor, si se necesita comprar toneladas adicionales se deberá 

pagar el precio de mercado (precio máximo) esto implica mayores costos.  

Tabla 7. Precios promedio de materias primas. 

Código  Producto 

Precio 

Kilo 

(Mínimo) 

Precio 

Kilo 

(Máximo) 

Precio Kilo 

(Promedio) 

Diferencia Precio 

mínimo y máximo 

20211 Maíz Blanco para harina $1.174 $1.250 $1.212 $76 

200212 Maíz Amarillo para harina $1.112 $1.220 $1.166 $108 

200213 Maíz trillado blanco Maza $1.271 $1.375 $1.323 $104 

200214 
Maíz Trillado amarillo (maza y 

cuchuco) 
$1.251 $1.310 $1.281 

$59 

  Precios promedio $1.202 $1.289 $1.245 $87 

Fuente. Elaboración propia. (2018) 
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En la tabla 8   se presenta  de manera discriminada  las compras por las cuatro referencias de 

materias primas, en este caso de maíz para el año   2017, donde en total se  compro 7.139 

toneladas,  las cuales se componen de cuatro referencias: maíz blanco, maíz amarillo, maíz 

trillado blanco, maíz trillado amarillo, cada uno con un costo promedió diferente, tal cual se 

relacionó en la tabla 7.  Como se evidencia en la tabla 8,  el costo de adquisición de cada una 

de las referencias varía según la cantidad, par este caso para calcular el  costo  de la 

adquisición se utilizó el precio promedio por tonelada. 

Tabla 8. Costo por materia prima 2017. (Valor en Miles) 

Mes 

Producto A: 

Maíz 

Blanco para 

Harina 

Costo 

Mensual 

Producto B: 

Maíz amarillo 

para harina Costo B 

Producto C: 

Maiz Trillado 

blanco (maza) costo 

Producto D: 

Maiz 

Trillado 

amarillo 

(maza y 

cuchuco) Costo 

Total 

Tonel. Total Costos 

Enero 155  $ 187.860  130  $ 151.580  145  $ 191.835  110  $ 140.910  540  $ 672.185  

Febrero 137  $ 166.044  181  $ 211.046  132  $ 174.636  173  $ 221.613  623  $ 773.339  

Marzo 145  $ 175.740  160  $ 186.560  121  $ 160.083  98  $ 125.538  524  $ 647.921  

Abril 128  $ 155.136  145  $ 169.070  131  $ 173.313  79  $ 101.199  483  $ 598.718  

Mayo 145  $ 175.740  152  $ 177.232  148  $ 195.804  105  $ 134.505  550  $ 683.281  

Junio 166  $ 201.192  165  $ 192.390  172  $ 227.556  119  $ 152.439  622  $ 773.577  

Julio 172  $ 208.464  153  $ 178.398  145  $ 191.835  135  $ 172.935  605  $ 751.632  

Agosto 156  $ 189.072  134  $ 156.244  121  $ 160.083  99  $ 126.819  510  $ 632.218  

Septiembre 112  $ 135.744  131  $ 152.746  128  $ 169.344  109  $ 139.629  480  $ 597.463  

Octubre 176  $ 213.312  175  $ 204.050  159  $ 210.357  135  $ 172.935  645  $ 800.654  

Noviembre 223  $ 270.276  230  $ 268.180  205  $ 271.215  165  $ 211.365  823 

 $ 

1.021.036  

Diciembre 210  $ 254.520  199  $ 232.034  176  $ 232.848  149  $ 190.869  734  $ 910.271  

Total 1925 

 $ 

2.333.100  1955  $ 2.279.530  1783  $ 2.358.909  1476  $ 1.890.756  7139 

 $ 

8.862.295  

Nota. Valor en Miles.  

Fuente. Elaboración propia. (2018) 

En los meses que la cantidad demanda estuvo por encima del pronóstico fue necesario 

comprar más toneladas y debieron pagarse a un mayor costo por tonelada, lo que en sí genera 

un sobrecosto.  Considerando que el comprar cantidades adicionales de materia primas a las 

pronosticadas se debe hacer a un mayor costo por kilo, según precio de mercado, esto acarrea 

un sobre costo. 
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Considerando lo anterior, es importante  la programación de las compras a través de 

pronósticos,   porque tiene implicaciones en el costo, dado que las materias al ser alimentos 

varían según la disponibilidad de las cosechas, por ende, una variación en el costo implica 

una afectación a la rentabilidad de un periodo. En la tabla 9 se hace un comparativo entre el 

costo total de compra de cada materia prima a un costo promedio y al mayor costo Como se 

evidencia en el total, la diferencia está en torno a los 314.240.000, lo cual es un valor 

significativo si se considera que este afecta la rentabilidad de cada periodo.  

Tabla 9. Comparación entre costos: promedio y máximo (Valor en Miles) 

 

Producto A: Maíz 

Blanco para 

Harina 

Producto B: Maíz 

amarillo para 

harina 

Producto C: Maíz 

Trillado blanco 

(maza) 

Producto D: Maíz 

Trillado amarillo 

(maza y cuchuco) Total 

Valor total a costo promedio  $ 2.333.100   $ 2.279.530   $ 2.358.909   $ 1.890.756   $ 8.862.295  

Valor total a costo máximo  $ 2.406.250   $ 2.385.100  $2.451.625  $ 1.933.560   $ 9.176.535  

Diferencia  $ 73.150   $ 105.570   $ 92.716   $ 42.804   $ 314.240  

Nota. Valor en Miles.  

Fuente. Elaboración propia. (2018) 

 

La diferencia  evidenciada en la tabla 9 entendida como un  sobre costo en las materias primas 

tiene un impacto directo sobre la utilidad que la empresa percibe, por ende mejorar el 

pronóstico trae beneficios económicos a la hora de las compras. Al tratarse de grandes 

cantidades (toneladas) y de alimentos es difícil mantener los costos estables, estos varían 

según la disponibilidad en el mercado de los granos de maíz principalmente, siendo una 

materia fundamental para la fabricación de alimentos su costo se ve afectado por la influencia 

de variables externas, lo que implica una variación de precios constante.  

Para mejorar la eficiencia en la gestión de los inventarios en lo comercial como en lo 

financiero se requiere un análisis del aprovisionamiento desde una óptica amplia para 

comprender las necesidades de inventarios, analizando la rotación, costos y de esta manera 

diseñar una propuesta que optimice el proceso de abastecimiento.  El tema de la gestión de 

inventarios es relevante para la empresa debido a que los costos de inventarios inciden en los  

costos de mercancías vendidas  que ascienden al 66% del ingreso por ventas, aspecto que se 

relaciona con la utilidad y rentabilidad de un periodo determinado. De igual manera el tema 
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resulta relevante, considerando que a la cuenta de inventarios de materias primas equivale al 

60% del activo corriente.  
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Figura 1. Flujograma de la cadena de suministros  

 

Fuente. Elaboración propia. (2018) 
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Los problemas que puedan afectar el abastecimiento tiene implicaciones para la cadena de 

suministro, la cual se describe a través del siguiente flujograma, (ver figura 1) el cual inicia 

para este caso con la demanda de productos o materias primas por parte de producción, 

bodega verifica las existencias, si se cuenta con existencias se despacha, sino se suspende la 

producción, (mayor riesgo), en los dos casos se genera una orden de compra al proveedor 

para lo cual se tiene en cuenta los costos por kilo según materia prima, y condiciones de entre 

(plazo). Una vez se recibe el producto se almacena en bodega y se registra la factura de 

compra en el sistema contable y por ende en inventarios.  

Las consideraciones que se deben tener respecto a la cadena de suministros tal cual se la 

describió en la figura 1, es que en su mayoría las actividades dependen de la gestión de la 

misma empresa. Sin embargo, las condiciones de compra, particularmente: costos y tiempo 

de entrega, depende del proveedor y esto coloca en riesgo el abastecimiento.  

Considerando el impacto de los inventarios en los estados financieros y gestión financiera y 

hace necesario establecer  planes de mejora  que conlleven hacer un uso eficiente de los 

mismos,  dado que en la actualidad existe una deficiencia que  afecten la rentabilidad y la 

liquidez de la empresa.  

1.1 formulación del problema 

 

¿Cómo se puede optimizar el proceso de abastecimiento de materias primas de la empresa 

La Pampa Ltda., a fin de garantizar la disponibilidad de existencias y mejorar los costos 

moderados? 

 

1.1.1 Sistematización del Problema 

 

• ¿Cuáles son los problemas y deficiencias que se presentan en el área de 

abastecimiento respecto a la disponibilidad de existencias de materias primas y costos 

asociados? 
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• ¿Cuáles deben ser las estrategias que lleven a formular un modelo de gestión que 

permita mejorar el proceso de abastecimiento de materias primas para la empresa La 

Pampa Ltda.? 

 

• ¿Cuál es el impacto que generan la optimización del proceso de abastecimiento según 

las estrategias y modelo propuesto? 
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2. OBJETIVOS 

 

2.1 Objetivo general 

 

Formular una propuesta para optimizar el proceso de abastecimiento de materias primas de 

la empresa La Pampa Ltda., a fin de garantizar la disponibilidad de existencias y generar 

rentabilidad en el proceso. 

 

2.2 Objetivos específicos  

  

2.2.1 Identificar los problemas y deficiencias que se presenta en el área de 

abastecimiento respecto  a la disponibilidad de existencias de materias primas y 

costos asociados.  

2.2.2 Determinar las estrategias que lleguen a  formular un modelo de gestión que 

permita mejorar el proceso de abastecimiento de materias primas para la empresa 

La Pampa Ltda.  

2.2.3 Establecer el impacto que generan la optimización del proceso de abastecimiento 

según las estrategias y modelo propuesto. 
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3. JUSTIFICACIÓN 

 

La empresa La Pampa Ltda., se dedica a la comercialización de alimentos, y uno de los 

procesos más importantes es el abastecimiento de materias primas, debido a que la oferta de 

estas varía en el año al igual que los costos, por ende debe pensarse siempre en garantizar 

existencias de acuerdo con el flujo de sus operaciones y al mismo tiempo buscar unos costos 

moderados que no afecten en margen de utilidad o rentabilidad. 

Desde el punto de vista práctico este trabajo se justifica porque busca aportar a la eficiencia 

de la empresa La Pampa Ltda., busca que tenga mayor eficiencia en la administración de los 

activos, ya sea inventario o dinero, lo cual se logra gracias al análisis del proceso de 

abastecimiento, la identificación de sus falencias para posteriormente elaborar una propuesta 

de mejora donde se aplique criterios técnicos de ingeniería para optimizar cada parte del 

proceso y los recursos que intervienen. Se podrá aplicar teorías de gestión de inventarios, 

como el justo a tiempo, modelos de inventarios ABC, así mismo, teorías relacionados con 

los sistemas de planificación empresarial; logísticas e inventarios.  

Desde el punto de vista teórico este trabajo se justifica porque se aplica principios de los 

sistemas de gestión de la calidad, para lo cual se puede recurrir a una norma técnica como la 

ISO 9001 para la etapa de diagnóstico, para evaluar la actual situación del proceso de 

abastecimiento, y procedimientos que lo integran. De igual manera, se podrá aplicar 

conceptos de la gestión y modelos de inventarios, sistemas de costos y estandarización de 

procesos.  

En cuanto a lo profesional este trabajo permite aplicar lo aprendido a lo largo de la formación 

académica en el contexto de una empresa para dar solución a una problemática específica, 

logrado por un lado, aumentar la eficiencia y por otro reducir costos, dos aspectos que están 

presentes en diferentes áreas y en diferentes empresas.  
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4. MARCOS DE REFERENCIA 

 

4.1 Marco teórico  

4.1.1 Cadena de Suministro  

La empresa debe entenderse como un sistema donde sus partes, procesos y áreas se 

encuentran relacionadas, dependiendo en algún sentido unas de otras, compartiendo 

información para la toma de decisión y más aun trabajando coordinadamente para lograr unos 

objetivos compartidos como la satisfacción del cliente, el desempeño en el mercado, la 

sostenibilidad y rentabilidad. Para comprender la relaciones de las empresas en sus diferentes 

áreas y procesos se ha desarrollo el concepto de la cadena de suministros, la cual según 

Bollou (2004) es un “conjunto de actividades funcionales (transporte, control de inventarios, 

etc.) que se repiten muchas veces a lo largo del canal de flujo, mediante las cuales la materia 

prima se convierte en productos terminados y se añade valor para el consumidor” (p.7). En 

este sentido los procesos de la empresa se deben pensar desde una visión sistémica, donde 

existen actividades que dependen de la información o flujo de materiales para operar de 

forma eficiente, así mismo, todas las áreas y procesos deben aportar a alcanzar metas 

específicas.  

De acuerdo con Bollou (2004) la cadena de suministros debe pensarse en función de la 

actividad económica de la empresa; comercial, industrial y/o servicios, dado que cada una 

presenta aspectos complejos en cuanto a la logística externa e interna, lo que afecta la manera 

en que se gestiona la cadena de suministro.  

Según Bollou (2004) la administración de la cadena de suministros abarca todas las 

actividades relacionadas con el flujo y transformación de bienes, desde la etapa de materia 

prima (extracción) hasta el usuario final así como los flujos de información relacionados. Los 

materiales y la información fluyen en sentido ascendente y descendente en la cadena de 

suministros. Para que se opere bajo condiciones de eficiencia es importante tener claridad en 

la interrelación de los diferentes procesos, compartir información de manera oportuna y en 
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sí también anticiparse a los eventos, para lo cual se cuenta con herramientas de planeación 

como los pronósticos.  

 

La administración de la cadena de suministros (SCM) es la integración de estas actividades 

mediante mejoramiento de las relaciones de la cadena de suministros para alcanzar una 

ventaja competitiva sustentable (Bollou, 2004, p. 9), lo clave en este sentido es administrar 

las relaciones a lo largo de la cadena, tanto en la dimensión externa como interna, que se 

ilustran en la siguiente gráfica.  

 

Gráfica 4. Cadena de suministro  

 

Fuente. Bollou R. (2004) Logística de la cadena de suministro. Quinta Edición. Editorial 

Pearson Educación. México.  

Para el comité de la OEM( Original Equipment Manufacturer de Estados Unidos) define la 

cadena de suministro como “una asociación de consumidores y proveedores quienes, 

trabajando juntos en sus propios intereses, compran, transforman, distribuyen, y venden 

bienes y servicios entre ellos mismos, resultando al final la creación de un producto final 

específico”. A lo largo de la cadena de suministros existe información la cual sirve para que 

cada eslabón tome una serie de decisiones, la demanda del consumidor se convierte en 
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información con qué ventas planifica sus presupuestos, del cumplimiento de los mismos se 

deriva información que el departamento de producción usa para decidir que cantidades 

fabricar, a la vez compras con base en dichas cantidades programa las compra de inventarios 

e insumos. 

Considerando lo anterior es claro entender que la cadena de suministros tiene como eje 

transversal la información la cual debe ser gestionada como pieza clave para la toma de 

decisiones. Uno de los elementos que en la Empresa La Pampa se debe modificar es la gestión 

de la información considerando que esta es parte de una cadena y que los datos deben ser 

compartidos entre las diferentes áreas para que exista una mejor planificación desde venta, 

producción y compras, a la vez se mejore la eficiencia de procesos conexos como el 

transporte.  

La administración de la cadena de suministro debe aportar a generar eficiencia en la empresa, 

traducida en la capacidad para responder a las demandas y solicitudes de los clientes, 

manteniendo un esquema de costos competitivo y reduciendo los posibles riesgos de 

operación. La interconexión de las actividades desde las ventas hasta el aprovisionamiento 

deben estar sincronizadas, orientadas por una estrategia y unos objetivos. Lo anterior ha 

llevado a que se piense en que la cadena de suministro genera valor y esto fue analizado por 

Porter.  

La cadena de valor se constituye como una herramienta de competitividad por cuanto integra 

diversos aspectos relevantes como la calidad, la innovación, y el constante aprendizaje, todos 

ellos aplicados a los procesos organizacionales. Porter (2002) en su obra Competitive 

Advantage, muestra los conceptos y herramientas para crear y sostener la ventaja competitiva 

con base en el costo y la diferenciación, describiendo la metodología para realizar análisis y 

diagnósticos a través de la cadena de valor, que permite al estratega reconocer y diferenciar 

las actividades donde surge la ventaja competitiva.  

La cadena de valor es una herramienta que le permite a los estrategas conocer al interior de 

los procesos organizacionales todo aquello que produce valor para el cliente, y con base en 

ello, alcanzar el éxito implementando estrategias de diferenciación como parte de una 
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estrategia competitiva. Los planteamientos de Porter (2002) inmersos en su teoría de la 

Cadena de Valor establecen que la misma se encuentra compuesta por las actividades 

primarias y las de soporte; donde las primeras se refieren a la creación física del producto, su 

venta, servicio posventa, y pueden a su vez, diferenciarse en todas o algunas de sus 

subactividades. El modelo de la cadena de valor distingue cinco actividades primarias: 

logística interna, operaciones o producción, logística interna, marketing (ventas) y servicio 

postventa. Estas actividades primarias se encuentran apoyadas por las actividades 

denominadas de soporte para los procesos claves de la organización, como: abastecimiento, 

infraestructura de la organización, planificación, contabilidad y las finanzas, dirección de 

recursos humanos, desarrollo de tecnología, investigación y desarrollo.  

4.1.2 Planeación y gestión del abastecimiento  

 

La gestión de los inventarios no es un proceso que se haga de manera aislada, este debe estar 

relacionado con otros procesos por ejemplo contabilidad, compras, ventas, entre otros. Por 

ello que sea complejo su gestión en términos administrativos, a esto se le debe sumar que los 

inventarios implican una amplia inversión financiera y ello afecta la liquidez de la empresa, 

su nivel de endeudamiento e incluso la rentabilidad del negocio.  

Para alcanzar la eficiencia las empresas deben pensar y/o gestionar los inventario dentro de 

un esquema de planificación empresarial. Según la teoría administrativa en toda organización 

existe algún grado de planeación, ya sea de manera formal o informal, claro está que la 

planeación formal realizada con los respectivos análisis permite obtener mejores resultados, 

en tal sentido es necesario que desde la gerencia general se promueva la planeación y que 

desde allí las demás áreas o departamento comiencen a realizar sus propios planes de 

desarrollo. Los inventarios deben planearse, sobre todo por las implicaciones que estos tienen 

para afrontar las ventas de la empresa, así como por su impacto sobre las finanzas.  

La planeación dentro de una empresa se relaciona con los procesos del ciclo administrativo: 

control, dirección, organización y planeación, por ende es importante conocer que como se 

debe planear. Para explicar el alcance de los sistemas de planeación de recursos 
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empresariales, se procede a explicar lo que implica el concepto de planeación que es un 

principio administrativo, (ciclo administrativo). 

Planear es la función que tiene por objetivo "fijar el curso concreto de acción que ha de 

seguirse, estableciendo los principios que habrán de orientarlo, la secuencia de operaciones 

para realizarlo y las determinaciones de tiempo y números necesarios para su realización" 

(Reyes, 1996, p.165). Planear, en el mejor de los casos, "significa que las decisiones que hoy 

se adopten producirán resultados útiles en alguna fecha futura, resultados que se desprenden 

de la finalidad y de los objetivos de la organización" (Ivancevich, 1997, p.199). Considerando 

las definiciones anteriores es necesario precisar que la planeación conlleva a la 

administración eficiente de los recursos en función de unos objetivos empresariales en el 

corto y largo plazo. De igual manera asignar responsabilidades y funciones a cada 

colaborador para que desde su cargo aporte a la consecución de metas y objetivos.  

El planear en materia de inventarios debe ir más allá de programar que cantidades se 

compran, planear implica analizar las tendencias de ventas, costos, políticas de venta de 

proveedores, rotación de productos, márgenes de rentabilidad, y todo esto analizarlo 

considerando los escenarios donde se mueve la empresa, porque cualquier afectación sobre 

las ventas acarreara consecuencias sobre las existencias.  

La planificación es un proceso complejo que involucra diferentes variables como se 

mencionó: objetivos, recursos, responsables y tiempo, además se pueden sumar aspectos 

como tendencias del entorno, cambios en la industria, etc. Considerando esto es necesario 

que la empresa cuente con mecanismos de planeación que faciliten dicho proceso y además 

generen información oportuna y veraz para la toma de decisiones. Zuluaga, Gómez y 

Fernández (2014) asumen que la planeación que se realice hoy tiene implicaciones hacia el 

futuro, aspecto que significa que no solo se deben considerar las actuales condiciones sin que 

se deben suponer y analizar las posibles condiciones futuras. En el caso de los inventarios se 

debe pensar en función de la oferta y la demanda, estas dos variables inciden en la cantidad 

de existencia, si se le suma el tema de costos, el análisis debe ser más riguroso, para una 

empresa con operaciones internacionales (exportaciones e importaciones) debe considerarse 
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por ejemplo variables como tasa de cambio según las monedas usadas, así como el tema de 

impuestos, aranceles y vigencia de tratados comerciales.  

Por lo tanto, la planeación es una función fundamental del proceso administrativo que, a 

pesar de que varíe su contenido dependiendo de la magnitud y tipo de organización, propone 

ciertos pasos para llevar a cabo una adecuada previsión de las actividades. En cierto sentido, 

hacer planes no es más que un caso especial de toma de decisiones con una fuerte orientación 

hacia el futuro. (Zuluaga, Gómez y Fernández, 2014). Considerando la importancia y la 

complejidad de planear surgen modelos y métodos de planeación, tanto a nivel teórico como 

práctico. Desde la ciencia de la administración de las organizaciones surgen modelos como 

la planeación estratégica, planes de mercadeo, ventas, etc. Así mismo, la ingeniería desarrolla 

gracias a los sistemas de información, modelos computacionales que permiten planificar en 

una empresa haciendo mejor uso de los recursos. (Torres y Arango, 2013)  

Según Torres y Arango (2013) con la evolución de los sistemas de información surgen los 

programas computacionales (software) con funciones específicas, gracias al desarrollo de 

internet y la mayor capacidad de procesamiento de los computadores es posible desarrollar 

programas que trabajen en módulos y realicen operaciones en red. De acuerdo con Norris et. 

al (2000) los sistemas de planeación empresarial surgen como respuesta a una necesidad 

fundamental de las organizaciones: planear, y al mismo tiempo se consolidan como una 

potente herramienta gracias a la capacidad de suministrar información precisa, oportuna para 

la toma de decisiones.  

Para sistematizar la planeación, incluyendo la de inventarios, se han desarrollado los sistemas 

de planificación de recursos empresariales (en inglés ERP, Enterprise Resource Planning) 

estos sistemas de gestión de información que automatizan muchas de las prácticas de negocio 

asociadas con los aspectos operativos o productivos de una empresa. (Torres y Arango, 2013) 

La Planificación de Recursos Empresariales (PRE) es un término derivado de la planificación 

de Recursos de Manufactura (MRPII) y seguido de la Planificación de Requerimientos de 

Material (MRP). La evolución de los sistemas de planificación de recursos empresariales 

(ERP) se remonta a la década de los 70, cuando se comienza a utilizar un software llamado 
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MRP (Material Requirement Planning), cuyo objetivo era planificar las operaciones de 

producción dentro de las compañías.  

De acuerdo con Norris et al., (2000), el Enterprise Resource Planning (ERP) es un sistema 

que optimiza la cadena de valor interna y es mediante un software instalado a través de la red 

empresarial que permite el compartir la base de datos de 5 áreas principales de la empresa: 

• Finanzas  

• Manufactura  

• Logística  

• Ventas y Marketing  

• Recursos Humanos 

Sin embargo, Arango (2013) agrega que los sistemas de planeación empresarial manejan 

estos módulos, pero gracias a los avances en programación y las estructuras de redes, es 

posible sumar módulos o generar aplicaciones específicas para cada una de las cinco áreas 

mencionadas anteriormente, es así como en finanzas se puede incluir aplicaciones como 

contabilidad, tesorería, impuestos, etc. Además en áreas como ventas y marketing es posible 

interconectar módulos como los sistemas CRM que permiten administrar información de los 

clientes. La gestión de inventarios puede estar incluida en módulos como logística, y/o a la 

vez puede ser un módulo aparte, dependerá del proveedor del sistema y la necesidad de la 

empresa.  

Los sistemas ERP incluyen herramientas para producción, logística, distribución, inventario, 

envíos, facturas y contabilidad, la estructura de cada sistema específico dependerá de la 

empresa y sus operaciones productivas y comerciales, lo importante es que cada módulo esté 

conectado con los otros, por ende se pueda tener información en tiempo real, con la cual se 

facilite la toma de decisiones. En este sentido los objetivos de un Sistema de Planeación 

Empresarial deben tener los siguientes atributos según Norris et, al. (2000):  

• Confiabilidad en la información y reportes generados por el sistema  

• Rapidez en el proceso de información  

• Disminución de tiempo y gastos de operación  
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• Rapidez y mayor certeza para la toma de decisiones gerenciales 

Los objetivos principales de los sistemas ERP a nivel operativos se sintetizan de la siguiente 

manera:  

• Optimización de los procesos empresariales.  

• Acceso a toda la información de forma confiable, precisa y oportuna (integridad 

de datos).  

• La posibilidad de compartir información entre todos los componentes de la 

organización.  

• Eliminación de datos y operaciones innecesarias de reingeniería. 

Uno de los aspectos que se busca desarrollar en este trabajo es el proceso de abastecimiento 

en una empresa de alimentos, lo que se busca es tener una visión amplia que vaya más allá 

del simple proceso de compras, por ende se busca considerar las actividades conexas y la 

información fundamental para la toma de decisiones. Por lo tanto, se aborda para este trabajo 

el tema de los sistemas de planeación de recursos empresariales, los cuales hacen uso de 

sistemas de información. Igualmente se incluye información sobre la gestión de inventarios 

un aspecto clave en el abastecimiento. Estos temas se relacional porque el abastecimiento 

debe hacerse al ritmo de las ventas, según las cantidades vendidas, lo cual a su vez condiciona 

el proceso de compra.  

La gestión de los procesos deber hacerse bajo un enfoque sistémico porque cada elemento se 

encuentra conectado, respecto al abastecimiento tema que guarda relación directa con los 

inventarios se debe considerar la cadena de suministros en la cual diferentes procesos se 

relacionan con objetivos compartidos. De acuerdo con Porter (2002) la cadena de valor es un 

modelo de eficiencia organizacional mediante el cual las empresas logran identificar las 

diversas ventajas comparativas, así como los aspectos en los que la organización es 

competitiva, de esto modo identificando herramientas y trazando estrategias que le permitan 

enfrentar de una forma eficiente la competencia local e internacional. 
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4.1.3 Gestión de Inventarios 

La gestión de inventarios es un proceso conexo con otras áreas y procesos de la organización, 

sin embargo, este debe obedecer a unos principios, se debe contar con un método para el 

registro de inventarios, su conteo y gestión. Según Espinoza (2011) el control de inventarios 

es un herramienta fundamental en la administración moderna, esta permite a las empresas, 

organizaciones conocer las cantidades existente de productos disponibles para la venta, en 

un lugar y tiempo determinado, así como las condiciones de almacenamiento. De acuerdo 

con Colon, (2010) los inventarios tienen una significativa importancia para las empresas ya 

que es capital en forma de material sobre todo para aquellas que se dedican a la 

comercialización de productos, los inventarios les permiten a las empresas cumplir con la 

demanda y competir dentro del mercado.  

De acuerdo con P. J. H. Bailey, (1982) se mantienen inventarios por dos razones principales: 

por razones de economía y por razones de seguridad. Económicamente, existirán ahorros al 

fabricar o comprar en cantidades superiores, tanto en el trámite de pedidos, procesamiento y 

manejo, así como ahorros por volumen. Por otro lado, los inventarios de seguridad prevén 

fluctuaciones en la demanda o entrega, protegiendo a la empresa de elevados costos por 

faltantes. 

De acuerdo con Sinisterra, (1997) los inventarios, existencias o stocks son los materiales que 

la empresa tiene almacenados para facilitar la continuidad del proceso productivo. La gestión 

de inventarios tiene como objetivo determinar la cantidad de existencias que se han de 

mantener y el ritmo de pedidos para cubrir las necesidades de producción. Entre los tipos de 

existencias figuran:  

• Materias primas: mediante la transformación o elaboración se destinan al proceso 

productivo 

• Productos semiterminados: productos que la empresa fabrica pero no destina a la 

venta hasta otra posterior elaboración 

• Productos terminados: productos fabricados por la empresa y destinados al consumo 

final 
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• Mercaderías: materiales comprados por la empresa y destinados a su posterior venta 

sin transformación 

• Otros aprovisionamientos: envases, embalajes, combustible, etc. 

De acuerdo con Arango (2013) la empresa necesita disponer de recursos almacenados 

(inventarios) para: 

• Evitar la ruptura de stocks: no quedarse sin productos si hay un incremento inesperado 

de demanda 

• Posibles diferencias entre ritmo de producción y distribución: cuando la demanda 

depende de la época del año. Ej.: se producen abrigos todo el año pero se venden casi 

todos en invierno 

• Obtener grandes descuentos: al comprar materiales en gran cantidad y reducir costes 

totales 

De acuerdo con Vidal (2010) se encuentran diferentes tipos de inventarios entre los cuales se 

identifican el inventario cíclico, inventarios de seguridad, inventario estacional (o 

anticipación), inventario en transito (o en proceso), dichos tipos de inventarios son un tema 

complejo, dado que se debe pensar en aspectos asociados como el costo, características 

físicas, naturaleza perecedera, modo de almacenamiento, localización, entre otros aspectos.  

A continuación se describe esta clase de inventarios según la clasificación funcional:  

Inventario cíclico. Estos resultan del hecho de producir u ordenar en lotes según la cantidad 

producida o demandada de cada ítems. El principal motivo porque se usa este tipo de 

inventario es la producción a escala, al evitar costos de alistamiento u ordenamiento, lograr 

descuentos por compra en cantidad, así como transporte, entre otros (Vidal, 2010, p.47) 

Inventario de seguridad. Según Vidal (2010) este inventario se conserva disponible para 

responder a las fluctuaciones aleatorias que puedan existir en el sistema. Lo más importante 

en la gestión de este tipo de inventario es considerar la variabilidad de la demanda y la 

variabilidad de los tiempos se reposición. Se considera que esta clase de inventario permite 

mantener en niveles adecuados la capacidad de respuesta a las peticiones de los clientes.  
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Inventario de anticipación o estacional. Este corresponde a un inventario acumulado para 

responder a los incrementos parciales de la demanda, donde se requieren mayores cantidades 

de existencias para responder a la producción o comercialización. Esta clase de inventarios 

se utiliza en especial en empresas que resulta costoso y complejo aumentar la producción a 

la par del incremento en ventas, dado que no se tiene la capacidad instalada, o la contratación 

del personal es cuantiosa, o el acceso a materias primas por disponibilidad o costos (Vidal, 

2010, p.48) Con este tipo de inventario también se puede hacer frente a las coyunturas de un 

segmento o naturaleza de un producto, en el caso de los alimentos se trabaja según la 

disponibilidad del cultivo, también en segmentos como los productos de navidad cuya 

demanda se acelera en ciertos meses antes de navidad mes donde se alcanza el pico más alto.  

Inventario en transito o en proceso. Esta clase de inventario hace referencia a las referencias 

que se encuentran en diferentes etapas del proceso de producción o fabricación, o en el 

sistema de transporte. Este tipo de inventario es proporcional al nivel de utilización del 

producto y al tiempo de transporte entre instalaciones del sistema y se constituye en un 

elemento importante para la selección de los modos de transporte en una cadena de 

abastecimiento, especialmente cuando implica operaciones internacionales (Vidal, 2010, p. 

48). 

Uno de los temas que se debe trabajar en la gestión de inventarios es el conocer la demanda, 

dado que esta incide en las cantidades a comprar, cuando hacerlo y como estar preparado 

ante incrementos. De acuerdo con Vidal (2010) se debe identificar los tipos de demanda o 

patrones que se presentan. Según este autor se debe considerar que la demanda puede ser 

dependiente e independiente (o derivada).  

La demanda independiente es generada por entes externos a la empresa, como clientes que 

compran los productos terminados que están en manufactura. Por su parte, la demanda 

dependiente, depende de otras variables o aspectos, por ejemplo la demanda en el área de 

inventarios depende de la producción y la comercialización (Vidal, 2010).  

Respecto a la gestión de inventarios se debe considerar el patrón de la demanda, la cual puede 

ser constante o conocida, o pueden presentar variaciones en el tiempo algunas con una 
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tendencia cíclica y otras con una variación errática en que se producen aumentos y descensos 

significativos. En el caso de la demanda con un patrón constante es posible con mayor 

facilitad determinar el tema del tamaño económico del pedido, (EOQ), cuando la demanda 

es variable pero conocida (demanda determinística) su gestión práctica se orienta más hacia 

el determinar el tamaño dinámico de lote (Lot sizing) (Vidal, 2010, p. 56) 

También es posible encontrar la demanda aleatoria esta presenta de acuerdo con varios 

patrones claramente identificables. De igual manera se puede presentar la demanda perpetua 

o uniforme, cuyo promedio se mantiene por largos periodos de tiempo y fluctuación 

permanece dentro de rangos “pequeños” (Vidal, 2010, p. 56). Si el promedio de la demanda 

varia significativamente con el tiempo, se tiene un patrón de demanda con tendencia 

(creciente o decreciente), la cual generalmente se toma como lineal. Otro patrón de demanda 

ocurre cuando se esperan picos en determinadas temporadas del año, como en navidad, época 

escolar, vacaciones, etc., esta clase de demanda se denomina estacional o periódica.  

 Uno de los patrones más complejos es la demanda errática, esta presenta grandes variaciones 

a lo largo del tiempo, pasando de un periodo de cero demanda a periodos con grandes 

incrementos (picos). La gran diferencia con la demanda estacional es que los aumentos son 

significativos, se presentan de manera errática, no son predecibles, por ende resulta complejo 

su gestión.  

De acuerdo con Vidal (2010) puede existir variaciones en la demanda de un periodo a otro, 

presentándose combinaciones entre los diferentes patrones.  

Para la administración de inventarios se deben tener en cuenta aspectos como: stock máximo, 

entendida como la cantidad mayor de existencias que se pueden mantener en un almacén, así 

mismo se debe considerar el stock mínimo (Stock de seguridad), entendido como la cantidad 

menor de existencias de un material que’ se puede mantener en un almacén, bajo el cual el 

riesgo de ruptura de stocks es muy alto. Se debe considerar el plazo de aprovisionamiento (o 

plazo de entrega), definido como el tiempo que tarda el proveedor en servir un pedido, o 

tiempo que transcurre desde la emisión del pedido hasta la recepción física del mismo. De 

igual manera el punto de pedido, entendido como el nivel de existencias en el que se ha de 
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realizar el pedido para reaprovisionar el almacén, teniendo en cuenta el plazo de 

aprovisionamiento para no quedar por debajo del stock de seguridad. 

 

4.1.4 Método ABC 

 

Carro y González (2000) consideran que en una empresa con diversidad de referencias se 

debe enfatizar en ciertos grupos o segmentos que ameritan un cuidado especial, esto en 

función de los objetivos de eficiencia. El análisis ABC es un proceso que consiste en dividir 

los artículos en tres clases, de acuerdo con sus valores monetarios, de modo que los gerentes 

puedan concentrar su atención en los que tengan el valor más alto. Este método es equivalente 

a la creación de una gráfica de Pareto, excepto que se aplica a los inventarios y no a la calidad.  

Uno de los métodos más usados para la clasificación de los inventarios en diversas etapas, 

compras, producción e incluso ventas, es el método ABC el cual permite priorizar las 

referencias basadas en criterios objetivos de tal manera que se pueda hacer un uso eficiente 

de los recursos, especialmente del dinero, dado que los inventarios en cualquier etapa 

representan una inversión, la cual debe rotar para generar utilidad, por el contrario si una 

referencia no rota genera gastos adicionales incluso conlleva a pérdidas.  

De acuerdo con Castro, Castro y Vélez (2011) el enfoque tradicional de la clasificación ABC 

consiste en organizar todos los ítems de manera descendente según el criterio de consumo o 

utilización anual (para materias primas o repuestos) o de demanda o ventas anuales (para 

productos terminados), ambas medidas en pesos al año. En el caso de compras esto implica 

que para las materias primas y los repuestos el valor del criterio para cada ítem se calcula 

como el consumo anual de cada materia prima multiplicado por su costo de compra, mientras 

que para los productos terminados se calcula como la demanda (o ventas) al año por su costo 

variable de fabricación (en el caso de un productor) o de compra (para un comercializador).  

Con el criterio que plantea el método ABC se tienen más objetividad para gestionar los 

inventarios, en razón a la rotación o demanda y al costo de las referencias. Como plantea 

Oliveros y Penagos (2013) este método consiste en dividir el inventario en clasificación 
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ABC; esta se basa en la regla 80-20 o Ley de Pareto, en la cual los artículos se clasifican de 

dos maneras: su valor en dinero o su valor de frecuencia de uso (o rotación). En muchos casos 

se utiliza una combinación de las dos. Esto permite distinguir tres categorías de productos y 

cada una de ellas debe definirse en función de la parte de la cifra de negocios que representa. 

En la siguiente gráfica se presenta de manera ilustrada la distribución de inventario en las 

tres categorías: A, B y C.  

 Gráfica 5. Representación de la clasificación ABC 

 

Fuente. Oliveros y Penagos (2013)  

De acuerdo con los criterios de clasificación se podrá dar prioridad a las referencias que 

tengan mayor rotación y/o generen mayor rentabilidad. Según el modelo se espera que una 

cantidad reducida de ítems que se encuentran en la parte superior de la clasificación serán 

parte del grupo A, y requerirán la mayor atención por parte de la gerencia; la mayor cantidad 

de ítems que se encuentran en la parte inferior de la clasificación son asignados al grupo C y 

requerirán una mínima atención de la gerencia y la cantidad restante de ítems hará parte del 

grupo B y requieren mediana atención (Castro, Castro y Vélez, 2011). 

El método sugiere que los artículos clase A suelen representar solamente cerca del 20% de 

los artículos, pero les corresponde el 80% del valor monetario. Los artículos de clase B 

representan otro 30% del total, pero les corresponde únicamente el 15% del valor monetario. 

Por último, el 50% de los artículos pertenecen a artículos de clase C y les corresponde apenas 

el 5% del valor monetario (Carro y González, 2000). 
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Considerando lo anterior, el objetivo del análisis ABC es identificar los niveles de inventario 

de los artículos clase A y permitir que la gerencia los controle cuidadosamente. Para empezar, 

el analista multiplica la tasa de demanda anual de un artículo por el valor monetario (costo o 

precio) de una unidad. Después de clasificar los artículos sobre la base del valor monetario y 

de construir la gráfica de Pareto, el analista observa si se presentan cambios “naturales” en 

la pendiente (Oliveros y Penagos, 2013).  

 

Un gerente puede ordenar que los artículos clase A sean revisados con frecuencia para reducir 

el tamaño promedio del lote y mantener actualizados los registros de inventario. Si los 

registros muestran un saldo disponible de 100 unidades, siendo que el saldo real es de 200 

unidades, entonces está manteniendo un inventario costoso e innecesario. Si la empresa 

compra un artículo clase A de fuentes externas, el personal de compras podrá reducir su costo 

recurriendo a la adquisición centralizada, al cambio de proveedores o a una negociación más 

eficaz del contrato (Carro y Gonzáles, 2000). 

 

 En el caso de los artículos clase C, es apropiado un control más informal. Los faltantes de 

un artículo clase C pueden ser tan cruciales como los de un artículo clase A, pero el costo de 

manejo de inventario de los artículos clase C tiende a ser bajo. Estas características sugieren 

que los nieles altos de inventario pueden ser tolerables y que un inventario de seguridad más 

abundante, mayores tamaños de lote y tal vez hasta un sistema visual, pueden ser suficiente 

para los artículos clase C (Carro y Gonzáles, 2000). 

 

En empresas industriales o comerciales que operan con gran variedad de artículos está 

comprobado que un porcentaje % reducido de artículos representa un alto porcentaje % del 

valor de los inventarios. Y al contrario, un porcentaje % elevado de artículos representa un 

pequeño % de dicho valor. De acuerdo con la naturaleza de la empresa, se podrán definir una 

política de inventarios, la cual se apoya en métodos de gestión de inventarios como el ABC, 

que es compatible con el sistema de costos.  
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El método ABC clasifica por importancia relativa las diversas existencias de una empresa 

cuando hay mucha variedad de productos y no puede destinar el mismo tiempo ni los mismos 

recursos a cada uno de ellos. Cuanto mayor sea el valor de los elementos inventariados mayor 

será el control sobre ellos. (Rincón S. Y Villareal V. 2010) Este método clasifica las 

existencias en tres categorías: 

Existencias A: los artículos más importantes para la empresa son en torno al 20% de los 

artículos de almacén y equivalen en torno al 70-80% del valor total de las existencias. La 

empresa debe controlar sus stocks detalladamente, reducir todo lo posible las existencias y 

minimizar el stock de seguridad. (Córdoba, 2012) 

Existencias B: existencias menos relevantes que las A. Se debe mantener un sistema de 

control aunque mucho menos estricto que el anterior. Son en torno al 30% de los artículos 

del almacén, con un valor de 10-20% del total de las existencias. (Córdoba, 2012) 

Existencias C: existencias con muy poca relevancia para la gestión de inventarios, por lo que 

no se controlan específicamente. Se usan métodos simplificados y aproximados. Representan 

en torno al 50% de las existencias, pero tan solo el 5-10% del valor total del almacén. 

(Córdoba, 2012) 

Para las existencias B y C la mera observación puede ser un método de control válido. Para 

ellas se pueden usar modelos periódicos de inventario (Córdoba, 2012) 

La cantidad de inventario que tenga la empresa según el grupo de existencias ABC, 

dependerá de un análisis minucioso donde se analicen la rotación, el costo, la rentabilidad, 

entre otros aspectos. 

4.1.5 Pronóstico de la demanda 

 

Los pronósticos son clave en las empresas para la toma de decisiones sean estos de ventas o 

de compras, siempre el conocer las tendencias futuras en cuanto a cantidades ayuda en gran 

medida a la planeación de los recursos, sobre todo cuando estos representan un costo 

financiero, dado que el dinero es un recurso escaso y costoso. En este trabajo se hace énfasis 
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en los pronósticos de inventarios, para que estos respondan a las cantidades demandas y la 

empresa no presente insuficiencia de materias primas o exceso de las mismas, considerando 

que como objetivo gerencial se busca un inventario optimo, que no ponga en riesgo la 

producción y tampoco genere un acumulación que representa costos financieros y 

administrativos.  

De acuerdo con diversas textos académicos de producción, el pronosticar se enfoca en 

predecir un valor futuro basando en distintas fuentes de información, existe diversos criterios 

y métodos para hacerlo. Sin embargo, cada pronostico debe basarse en una fuente de datos, 

debe definir un horizonte de tiempo y considerar las variables que inciden en los procesos de 

la empresa.  

Uno de los elementos sobre los cuales se debe poner énfasis es en los periodos tiempo para 

los cuales se hace el pronóstico, se debe considerar diferentes horizontes: corto, mediano y 

largo plazo (Instituto Tecnológico y de Estudios Superiores de Monterrey. (2012): 

• Corto plazo (máximo 3 meses): son más precisos que los de mediano y largo plazo, 

se utilizan en las empresas para tomar decisiones en el área de producción como 

compras, mano de obra y niveles de producción.  

• Mediano plazo (de 3 meses a 3 años): se utilizan en la planeación para elaborar 

presupuestos estimando las ventas y los flujos de efectivo. 

• Largo plazo (más de 3 años): se utilizan para predecir las ventas de nuevos productos, 

las ganancias de la introducción de nuevas tecnologías, o bien los beneficios de la 

expansión a nuevos mercados. 

La diferencia en los plazos puede incidir en la precisión de los pronósticos, dado que a mayor 

tiempo existe más incertidumbre, dado que más variables pueden incidir, en el caso de una 

empresa, el tiempo puede incidir en el costo de las materias primas, en la logística de 

transporte, la disponibilidad de referencias, para el sector de alimentos en un largo plazo de 

debe considerar la estacionalidad de los cultivos, las cuales pueden ser afectadas por eventos 

climáticos.  
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Considerando la complejidad que implica pronosticar se han desarrollado distintos métodos, 

como se observa en la figura 2, estos se clasifican en métodos cualitativos y cuantitativos, 

siendo estos últimos más efectivos en cuanto se basan en datos históricos y numéricos, los 

cuales pueden integrarse en herramientas como un software de gestión.  

Figura 2. Métodos de pronósticos  

 

Fuente. Instituto Tecnológico y de Estudios Superiores de Monterrey. (2012) Modelos de 

Pronósticos. México.  

En una empresa es posible que se utilice más de un método de planeación, lo cual puede 

permitir analizar anomalías y con ello tener precisión a la hora de tomar decisiones. En el 

caso de los métodos cualitativos pueden resultar propicios cuando no se cuentan con datos 

históricos o cuando las condiciones del entorno de la empresa están cambiando y la tendencia 

en cuanto a la demanda este cambiando.  

Métodos Cualitativos. Esta clase de métodos resultan propicios cuando no se cuneta con 

datos históricos, o el sector de la empresa se encuentra en plena transformación, así mismo, 

cuando se consideran largos periodos de tiempo. En la tabla 10, se presentan los métodos 
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cualitativos, entre los que se destaca el pronóstico visionario, la analogía histórica, el 

consenso de un panel y el método Delphi.  

Tabla 10. Métodos de pronósticos cualitativos 

Método Descripción  

Pronóstico 

visionario 

La base de este método es la experiencia y el prestigio del experto 

a quien se le pide el pronóstico. 

Analogía 

histórica 

Es posible aprovechar la experiencia que se tiene en un mercado 

para incursionar en uno nuevo. Es posible realizar una analogía con 

la historia que se tiene del primer mercado, para predecir las ventas 

en el nuevo. 

Conceso 

con un panel 

Este método aprovecha la experiencia e información de un grupo de 

expertos para realizar pronósticos; para aplicarlo basta con 

seleccionar y juntar a un grupo de expertos para analizar la situación 

y en consenso llegar a un acuerdo sobre los valores futuros de las 

variables a predecir.  

Método 

Delphi 

Es una alternativa al método de consenso de un panel, se busca a un 

grupo de expertos para realizar pronósticos de forma anónima (no 

debe de existir contacto entre los participantes) en una serie de 

etapas iterativas. El objetivo de las etapas es retroalimentar a los 

expertos para disminuir la variabilidad en los pronósticos y llegar a 

un consenso. 

En la primera etapa, el moderador recibe los pronósticos de parte de 

los expertos junto con los argumentos que los respaldan. El 

moderador los procesa estadísticamente calculando el primer 

cuartil, la mediana y el tercer cuartil, información que comparte a 

los expertos. Con esta información, en una segunda etapa, los 

expertos hacen una valoración de sus pronósticos y los vuelven a 

enviar al moderador para su análisis estadístico, el cual servirá como 

base para iniciar una tercera etapa. Las etapas siguientes son 

similares, esta iteración controlada y retroalimentada 

estadísticamente, busca reducir la variabilidad en los pronósticos 

para llegar a un consenso. 

Fuente. Instituto Tecnológico y de Estudios Superiores de Monterrey. (2012) Modelos de 

Pronósticos. México.  

Los métodos cualitativos pueden ser criticados dado que no utilizan un procedimiento 

estándar, o se basan en datos objetivos, sin embargo pueden ser útil por su enfoque 

exploratorio, además permiten analizar influencias o tendencias que puedan incidir en la 

demanda de un producto, algo valioso en un mercado altamente competitivo que se 
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transforma conforme van desarrollándose nuevas tecnologías lo que ha incidido directamente 

con los hábitos de consumo de la población. 

 Métodos cuantitativos. Esta clase de métodos se caracterizan porque hacen unos de datos 

históricos, existe un procedimiento para su tratamiento según unos criterios argumentados, 

lo que permite tener mayor objetividad al momento de elaborar un pronóstico. Esta clase de 

métodos parte de una premisa; “la demanda pasada sigue cierto patrón, y si este patrón puede 

ser analizado puede utilizarse para desarrollar proyecciones para la demanda futura, 

suponiendo que el patrón continúa aproximadamente de la misma forma” (Chapman, 2006, 

p. 23). En este caso se considera que el tiempo es una variable independiente.  

De acuerdo con Chapman (2006) los métodos cuantitativos dan importante relevancia al 

componente de la tendencia, en este caso, los datos históricos pueden tener fluctuaciones de 

tipo aleatorio, es posible realizar una identificación de cambios graduales hacia valores 

mayores o menores, identificando así una tendencia de comportamiento de la demanda. Una 

empresa según el sector al que pertenezca puede identificar una tendencia, dado que la 

demanda de sus productos puede fluctuar a lo largo del año, dependiendo de la temporada, 

de eventos sociales, etc. La tendencia que pueda afectar la demanda de un bien es un tema 

que considerar al momento de elaborar un pronóstico, dado que esta se puede ver alterada 

por eventos naturales o sociales y esto tendría repercusiones futuras tanto de corto como de 

largo plazo.  

Entre los métodos cuantitativos existen dos categorías relevantes, por un lado se tiene los 

métodos univariados y por otro los métodos multivariados, los primeros consideran que la 

variable analizada depende de su comportamiento o nivel pasado. Por el contrario los 

multivariados asumen que es posible determinar el comportamiento de la variable bajo 

estudio a partir de los niveles de otras variables bajo control.  

Estos métodos se definen así:  

• Métodos cuantitativos univariados. Estos determinan el patrón histórico de la 

variable, asumen que se mantiene en el futuro y lo aprovechan para realizar 

pronósticos. 
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• Métodos cuantitativos multivariados. Mediante una relación causal establecida por la 

teoría o la lógica asumen que los valores futuros de la variable bajo estudio se pueden 

determinar proyectando los valores de variables de influencia que, podrían ser o no 

controladas por el investigador. 

Métodos de suavización 

Entre los diferentes métodos cuantitativos se destaca los métodos de suavización, estos 

utilizan el patrón histórico de la serie para proyectarlo al futuro y realizar pronósticos de la 

variable de interés; asumen que el valor futuro de la variable en el periodo t+1 está en función 

del valor de la serie en el periodo actual, t, del periodo anterior, t-1, y de periodos pasados. 

 

Los métodos de suavización se clasifican de acuerdo con el patrón de la serie: 

Patrón horizontal (estacionario) 

• Promedio móvil simple 

• Promedio móvil de k periodos 

• Suavización exponencial simple 

Patrón de tendencia 

• Promedio móvil doble 

• Suavización exponencial doble: Método de Brown 

• Suavización exponencial doble: Método de Holt 

Patrón estacional 

• Suavización exponencial triple: Método de Winters 

Según Anderson et al, (2004) el método de suavización tiene como objetivo “suavizar las 

fluctuaciones aleatorias causadas por el componente irregular de la serie de tiempo” (p. 177) 
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sin embargo, esto requiere que las fluctuaciones en el tiempo no sean tan dramáticas, más 

bien deben caracterizarse por cierta estabilidad.  

Por su parte, los métodos de promedios móviles han uso de los promedios de tiempos 

pasados, próximos al momento del pronóstico. Lo valioso de este método es que los 

promedios usados como base para el pronóstico se irán actualizando y ajustándose según las 

variaciones, lo que ajustara el pronóstico (Anderson et al, 2004). Por su lado, los promedios 

móviles ponderados, hacen una selección de distintos pesos porcentuales para cada uno de 

los valores de datos posteriores usados para el cálculo del pronóstico, el peso porcentual que 

se asigne a un dato podrá ser a criterio de quien realiza el cálculo, considerando aspectos 

como la temporada, o podrá a los valores más recientes darles mayor peso en comparación a 

los más antiguos.  

En cuanto a la suavización exponencial, según Anderson et al, (2014) estos usan un promedio 

ponderado de valores pasados como pronóstico; es un caso especial del método de promedios 

móviles ponderados en el que sólo seleccionamos un peso, el peso para la observación más 

reciente. Los pesos para los otros valores de datos se calculan automáticamente y se hacen 

cada vez más pequeños conforme las observaciones se alejan en el pasado (Anderson et al, 

2004, p. 181). Por su parte, el método de suavización exponencial doble busca corregir una 

falencia de la suavización exponencial simple, “el resultado del pronóstico presentaría una 

reacción retrasada al crecimiento, por lo cual la demanda real se vería sub estimada, por lo 

tanto, cuando la demanda presenta tendencias definidas, es mejor hacer uso de la suavización 

exponencial doble, por medio de la cual se suavizan tanto la estimación del promedio como 

la estimación de la tendencia utilizando dos constantes de suavización” (Gaither y Frazier, 

1999, p. 63). 

Como se observa son diferentes los métodos de realizar pronósticos, entre los métodos más 

usados por las empresas figura el método de descomposición, método de regresión lineal 

simple y múltiple, tal como se describen en la tabla 11.  
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Tabla 11. Método de descomposición y regresión lineal 

Método Descripción 

Método de 

descomposición 

Los métodos de descomposición plantean que cualquier variable 

medida a través del tiempo se puede expresar en función de los 

patrones de estacionalidad, tendencia, componente cíclico y 

variación aleatoria. Los métodos de suavización y de 

descomposición utilizan el patrón de la serie para realizar 

pronósticos, sin embargo, mediante ellos no es posible identificar 

los factores que influyen en la variable bajo estudio.  

Método de 

regresión lineal 

simple y 

múltiple 

En los métodos de regresión lineal sí es posible determinarlos con 

la intención de controlarlos y realizar pronósticos. En estos 

métodos la variable bajo estudio se denomina variable 

dependiente, y los factores controlables, variables independientes 

o explicativas. La variable dependiente se asume que es aleatoria 

y se busca predecir o explicar mediante las variables 

independientes, las cuales no son aleatorias sino controlables por 

el investigador. Existen dos alternativas en regresión lineal para 

predecir a la variable dependiente: el modelo de regresión simple, 

que incluye una sola variable independiente; y el modelo de 

regresión lineal múltiple, que incluye k variables independientes; 

tomando en consideración el poder de explicación de las variables 

independientes, se optará por un modelo simple o uno múltiple. 

Fuente. Instituto Tecnológico y de Estudios Superiores de Monterrey. (2012) Modelos de 

Pronósticos. México.  

 

Los métodos cuantitativos son valiosos porque su metodología es más objetividad, incluso 

permiten hacer ajustes para que las fluctuaciones sea un aspecto incluido en el cálculo del 

pronóstico. Sin embargo, se debe considerar que en las empresas, dependiendo de su 

actividad económica pueden ver comprometidas por el tema de la estacionalidad, en la cual 

en ciertos periodos aumenta o se reduce la producción o ventas de bienes por situaciones 

económicas o sociales. Para hacer frente a este tipo de coyunturas, se puede hacer uso el 

método de proyección de tendencia ajustada a la estacionalidad, en esta caso según Anderson 

et al, (2004) el cálculo de este método de proyección consiste “en calcular los índices 

estacionales y emplearlos para desestacionalizar los datos; luego si es evidente una tendencia 

en los datos desestacionalizados, se usa el análisis de regresión en los datos 

desestacionalizados para estimar la tendencial” (p. 190). 
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Son distintos los métodos que se pueden utilizar para realizar pronósticos, la empresa deberá 

usar el que considere más adecuado al contexto de su negocio, y en particular al flujo que 

tiene la producción y las ventas, dado que aspectos como la estacionalidad puede incidir en 

fluctuaciones significativas.  
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5. METODOLOGÍA 

 

5.1 Tipo de estudio 

 

Para el desarrollo de este trabajo se usa el estudio descriptivo, el cual permite abordar las 

diferentes variables que inciden en el problema de investigación que debe llevar formular 

una propuesta para optimizar el proceso de abastecimiento de materias primas de la empresa 

La Pampa Ltda., de esta manera se describe el proceso de abastecimiento iniciando con el 

ajuste en los pronósticos en la demanda de materias primas, lo cual arroja información valiosa 

para el proceso de compra, de tal manera que se tenga existencias que no arriesguen el 

abastecimiento, ni excedan los requerimientos.  

  

5.2 Método de investigación  

 

En cuanto al método de investigación se usa el método deductivo, el cual permite aplicar lo 

teórico en un contexto práctico, en este caso se aplica lo respectivo al proceso de 

abastecimiento y se utilizaran diferentes métodos cuantitativos de pronóstico, como 

promedios móviles, y de regresión lineal para mejorar el cálculo sobre la demanda de 

materias primas. Posterior a ello se formula una propuesta de mejora sobre todo el proceso 

considerando la eficiencia y el impacto en los costos.  

 

5.3 Técnicas y fuentes de información  

 

5.3.1 Fuentes de información  

 

Como fuentes de información se tendrán dos tipos; primarias y secundarias, las cuales 

aportan a resolver el problema de investigación, explicadas así:  
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• Fuentes Primarias. En este tipo de fuentes se ubica el personal de empresa La Pampa 

Ltda., que se encarga del proceso de abastecimiento, por ello por medio de entrevistas 

se solicitara al jefe de compras, auxiliar de bodegas, identifiquen los principales 

problemas que se evidencian sobre el abastecimiento, en particular con el tema de 

compra de inventario para atender la demanda.  

• Fuentes secundarias. En este grupo de ubican trabajos académicos; artículos 

científicos, trabajos de grado, que hayan abordado una temática similar para 

identificar que metodología usaron, que método de pronóstico, y aspectos afines. De 

igual manera se consultan textos académicos que aborden el tema del abastecimiento 

visto de una manera sistémica, donde se parte de un pronóstico y se allí se toman 

decisiones de compra y logística.  

 

5.3.2 Técnicas 

 

Como técnicas para la realización de este trabajo se utiliza dos técnicas descritas así:  

• Entrevistas. Estas se aplican al director de compras, jefe de bodega y auxiliares, para 

conocer los aspectos que inciden en el tema del abastecimiento y en particular con los 

pronósticos de la demanda.  

  

• Recopilación documental. Esta se aplica para recopilar datos históricos de ventas y 

compras, en especial los pronósticos realizados. También se usa para acceder a 

trabajos de investigación de referencia y textos académicos..  

 

5.4 Fases de investigación 

 

Las fases de investigación se han organizado con base en los objetivos específicos 

planteados, así:  

Fase I. En esta se identificar los problemas y deficiencias que se presentan en el área de 

abastecimiento respecto a la disponibilidad de existencias de materias primas y costos, para 

esto se aplica la entrevista y se solicita información sobre los datos históricos, posterior se 

analizan y se concluye.  
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Fase II. En esta se determinar las estrategias que lleven a formular un modelo de gestión que 

permita mejorar el proceso de abastecimiento de materias primas para la empresa La Pampa 

Ltda., para esto se evalúa cual es el método de pronóstico más acertado para la empresa, para 

ello se realizan diferentes cálculo para encontrar el más ajustado. Una vez se identifique el 

más adecuado se estructura el resto de las recomendaciones.  

 

Fase III. Con base en el resultado de la fase I y II, se procede a establecer el impacto que 

generan la optimización del proceso de abastecimiento según las estrategias y modelo 

propuesto. Con base en el método de pronóstico recomendado se analiza el impacto en cuanto 

a cantidades y costos.  
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6. RESULTADOS  

 

 

6.1 Caracterización del proceso de compras que se presentan en el área de 

abastecimiento respecto a la disponibilidad de existencias de materias primas y 

costos.  

 

Para mejorar el proceso de abastecimiento en la empresa La Pampa Ltda., que está vinculado 

a los procesos de compra que a la vez derivan de los pronósticos, se plantea una estrategia 

basándose en la cadena de suministros donde los diferentes procesos están relacionados entre 

sí y donde la cooperación es parte clave para hacer frente a los problemas que afectan a la 

empresa. A la vez se considera que las diferentes áreas y procesos comparten información y 

esta es clave para la toma de decisiones.  

Comprender la relación entre los componentes de la cadena de suministro es relevante, sobre 

todo en el caso de la empresa La Pampa que tiene una gestión de inventarios que se programa 

conforme a las cantidades demandas, además la naturaleza y costo de las referencias que 

dispone hacen que no se pueda tener inventarios excesivos, lo que lleva a que su reposición 

se deba hacer conforme a la demanda periódica Es por ello que se deba comprender la 

dinámica de los procesos que ocurren en la cadena de suministros, los componentes que 

existen reflejan un proceso de movilización de mercancías: materias primas, producto en 

proceso y producto terminado. Y en cada etapa se añade valor que luego será integrado al 

producto o servicio que percibirá el cliente final. A la vez existen datos e información que se 

transfiere de una proceso a otro, elemento que es clave para la toma de decisiones, respecto 

a la planificación de compras, negociación, presupuestos de ventas, gestión de transporte, 

entre otros aspectos.  

Uno de los problemas que se evidencia, en casos como la empresa La Pampa es que la gestión 

de los suministros se enfoca solo en los aspectos internos, si bien se considera la demanda 

(que es un fenómeno externo e independiente), se debe considerar otros aspectos como las 

tendencias en los procesos de las materias primas e insumos, las condiciones del transporte 

y demás elementos que puedan afectar el suministro constante.  
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Si bien es cierto que la logística interna se encarga de planificar y gestionar los flujos de 

materiales y productos que tienen lugar en el interior de la empresa, en este aspecto se 

consideran procedimientos como el desplazamiento de materias primas, procesamiento, 

almacenamiento para posterior despacho (Correa, 2009), estos no pueden ser pensados 

distantes de la logística externa entendida como la entrada y salida, la cual se centra en la 

planificación y gestión de flujo de materiales y productos entre la empresa y los otros agentes 

de la cadena de suministro. Para mejorar el proceso de abastecimiento en la empresa La 

Pampa entonces se debe considerar entonces aspectos de la logística interna como externa, 

especialmente si se quiere seguir con la política de tener un inventario ajustado a la demanda, 

donde se evita las existencias excesivas y la falta de las mismas. Por ende, para generar una 

estrategias que lleven a formular un modelo de gestión que permita mejorar el proceso de 

abastecimiento de materias primas para la empresa La Pampa Ltda., lo primero que se debe 

hacer es repensar todo el proceso a la luz de la cadena de suministro para que se identifique 

la interconexión y dependencia de los diferentes eslabones, en particular entre la demanda, 

las ventas, producción y compras.  

La estrategia para el proceso de abastecimiento en la empresa La Pampa debe considerar el 

flujo de información entre los diferentes eslabones de la cadena, en la gráfica 6 se aprecia los 

flujos de información y comunicación en el mercado, se debe tener una claridad en la 

demanda con lo que se genera datos para programar la distribución y la producción actividad 

conexa a la producción.  

Gráfica 6. Flujos de información área de mercadeo 
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Fuente. CARDOZO VALE, Silvana Valesca. La comunicación en el Marketing., Revista Visión Gerencial. 

Año 6 • N° 2 • Julio - Diciembre 2007 • P. 196-206. ISSN 1317-8822 

Para gestionar la información de la cadena de valor y que incide en el proceso de 

abastecimiento en la empresa La Pampa Ltda., se debe establecer un Sistema de Información 

Logístico (SIL), este “Básicamente es una estructura interactiva compuesta por personas, 

equipos, métodos y controles que, todos juntos, dan la información necesaria a la dirección 

para tener una base para tomar las decisiones sobre planificación implementación y 

control” (Casanova y Cuatrecasas, 2003). En un sistema de información logística se busca 

cumplir con estos tres objetivos, los diferentes modelos que se implementen en una empresa 

pueden diferir en su estructura, presentación e interfaz con el usuario pero en todos los casos 

siempre buscarán cumplir con los objetivos citados. En este caso se busca que la información 

sobre la demanda este actualizada, incluso en tiempo real, lo que facilite el tema de los 

pronósticos y con ello compras, a la vez tomar decisiones respecto al proceso de compra para 

garantizar un adecuado manejo de los costos en cada negociación, tanto de materia prima 

como de transporte.  

Con la aplicación de un sistema de información de logística la empresa podrá mejorar 

específicamente:  

• Los pronósticos de la demanda y ventas. Con lo cual se toman de decisiones de 

producción y abastecimiento.  
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• Mejorar la toma de decisiones, para las cantidades a comprar por periodo y en si 

programar los volúmenes de abastecimiento.  

• Generar información para la negociación con proveedores.  

• Reducir los gastos y costos asociados a la gestión de los inventarios 

Con las mejoras que se plantean se espera llegar a generar unos beneficios específicos:  

• Reducir el monto (valor) invertido en el inventarios 

• Mejorar la capacidad de respuesta de respuesta a pedidos de clientes 

• Reducir costos asociados a la gestión de inventarios.  

• Optimizar los procesos de abastecimiento.  

 

Tabla 12. Resumen acciones de mejora y beneficios a obtener 

Acciones de mejora Beneficios Generados 

Los pronósticos de la demanda y ventas. 

Con lo cual se toman de decisiones de 

producción y abastecimiento.  

Reducir el monto (valor) invertido en el 

inventarios 

Mejorar la toma de decisiones, para las 

cantidades a comprar por periodo y en si 

programar los volúmenes de 

abastecimiento.  

Mejorar la capacidad de respuesta de 

respuesta a pedidos de clientes 

Generar información para la negociación 

con proveedores.  

Reducir costos asociados a la gestión de 

inventarios.  

Reducir los gastos y costos asociados a la 

gestión de los inventarios 

Optimizar los procesos de abastecimiento.  

Fuente. Elaboración propia (2018)  

El proceso de compras en empresa La Pampa ha sido pensada según  el aprovisionamiento  

que se requiere conforme la demanda de producción, en sí se ha visualizado el proceso como 

un constante flujo de  materias primas el cual depende de la cantidad que solita producción, 

la misma que esta alineada con las ventas y las expectativas del mercado.   En muchos casos 
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para evitar el desabastecimiento  se ha recurrido a los inventarios de seguridad sin embargo  

esto ha llevado a problemas como un alto costo del inventario, gasto en el almacenamiento e 

incluso deterioro considerando que se trata de alimentos que son perecederos.  

En la siguiente figura se aprecia el proceso de compras tiene una serie de pasos que inicia 

con la demanda de producción, si no existe disponibilidad de materias primas  se activa el 

proceso,  lo que lleva a realizar cotizaciones, ordenes de pedido y las respectivas actividades 

comerciales.  

 

Figura 3.  Diagrama del proceso de compra 

 

Fuente. Elaboración propia según información jefe de compras La Pampa (2018)  

Una de las debilidades del proceso de compra actual es que se centra  en la demanda de 

producción y como se ha mencionado se utilizan pronósticos imprecisos que no siempre se 

ajustan a las cantidades generando el exceso de compra de materia prima o por el contrario 

ponen el riesgo el abastecimiento.  

Considerando lo anterior se propone mejorar el proceso tal como se representa en la siguiente 

figura:  
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Figura 4. Propuesta diagrama del proceso de compra 

 

Fuente. Elaboración propia. (2019) 

 

Uno de los cambios que se busca es que las ventas, la elaboración de pronósticos, la demanda 

de producción así como el histórico   de información sean la base para la toma de decisiones 

de compra, de tal manera que se tenga claro cuanta cantidad comprar, y para evitar el 

desabastecimiento se establece contar con un inventario de seguridad que se ajuste a la 

variaciones o posibles inexactitudes de los pronósticos.  

Un cambio significativo que se sugiere   a la empresa es que la elaboración de pronósticos 

sea un proceso coordinado que le permita mejorar el abastecimiento, por ende se sugiere que 

el proceso tenga participación del área de ventas y producción, porque una vez se tenga dicho 

pronostico se debe evaluar los posibles riesgo asociados  en especial los que derivan de 

actividades comerciales o logísticas.  En este caso se consideró contar con un inventario de 

seguridad que reduzca el riesgo de desabastecimiento que es el más grave dado que implica 

parar la producción, sin embargo, este será una cantidad mínima que no genere costos o 

gastos adicionales.  

Uno de los cambios que se presenta es en la elaboración del pronóstico, para lo cual se busca 

que interactúen tres responsables: pronósticos, área de ventas y producción, de esta manera 



57 

 

se tendrá la revisión de los pronósticos y se podrán realizar ajustes acorde al conocimiento y 

experiencia de cada área. Los ajustes dependen en gran medida también de situaciones 

coyunturales como disponibilidad de  las materias primas según cosecha lo que incide en 

costos, o en la escogencia de un determinado proveedor.  De igual manera se debe tener un 

plan de contingencia conforme al pronóstico para tener una ruta de acción en caso de que 

exista algún evento no previsto o situación que coloca en riesgo el abastecimiento.  La  

primera medida de gestión de riesgo que se propuso se relaciona con contar con un inventario 

de seguridad que es una medida interna, sin embargo los planes de contingencia deben 

considerar también eventos externos.  

Figura 5. Proceso de pronóstico   

 

Fuente. Elaboración propia. (2018)  
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El proceso de pronósticos estaría un paso antes del proceso de compras, en la siguiente tabla 

se presenta la matriz de este dónde se busca tener tres salidas: el pronostico por cada materia 

prima, la autorización para enviar a compras y el plan de contingencia al riesgo.  

Tabla 13. Matriz del proceso de pronostico  

Proceso de pronóstico 

Entrada Proceso Salida Responsable  Indicador 

Información de 

ventas periodo 

anterior. 

Información 

histórica 

demanda de 

producción 

Elaboración 

pronostico por 

métodos 

cuantitativos.  

Pronóstico de 

ventas periodos 

siguientes para 

cada una de las 

materias 

primas. 

 

Responsable 

designado para 

pronósticos.  

Pronostico 

por materia 

prima por 

periodo. 

Revisión de 

pronostico  

Analizar el 

pronostico por 

cada materia 

prima versus 

planes y 

comportamiento 

de ventas  

Aprobación o 

ajuste al 

pronóstico. 

Área de ventas 

 

Área de 

producción. 

Aprobación 

del 

pronóstico.  

Ajustes  

específicos al 

pronóstico. 

Elaborar plan de 

contingencia o 

gestión del 

riesgo.  

Elaborar 

medidas 

especificas para 

hacer frente a 

situaciones no 

deseadas. 

Plan de 

contingencia. 

Área de ventas 

 

Área de  

producción.  

Plan de 

contingencia.  

Fuente. Elaboración propia. (2019) 
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Con las salidas:  pronostico por cada materia prima, la autorización para enviar a compras y 

el plan de contingencia al riesgo,  se podrá realizar el proceso de compras con mayor 

seguridad y ajustando  a las verdaderas necesidades de la empresa.   

 

6.2 Propuesta para la gestión de inventarios mediante un modelo acertado de 

pronóstico de demanda para la empresa La Pampa Ltda.  

 

 

Para la elaboración de los pronósticos se valoró  diferentes métodos cuantitativos,  entre ellos 

el pronóstico por promedios  móviles, por promedios ponderaros, suavizamiento 

exponencial, y el método de Holt. Con cada uno de estos se valoró las diferencias y se buscó 

a través de graficas visualizar que tan ajustadas son las cifras pronósticas.   

A continuación se presenta el pronóstico de promedios móviles considerando tres periodos 

en particular, como se aprecian existen serías diferencias que se reflejan en el error, algunos 

de los cuales son implica comprar por encima de la cantidad demanda. 
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Tabla 14.  Pronostico por promedios móviles (a tres periodos) 

 MES Ventas Históricas    

2018 

Septiembre 879     

Octubre 920     

Noviembre 810  A tres periodos  

2019 Diciembre 415  Promedio Simple Error del Pronostico 
Error Pron. 
Absoluto 

  Enero 412  715 - 303 303 

  Febrero 450  546 - 96 96 

  Marzo 560  426 134 134 

  Abril 456  474 - 18 18 

  Mayo 564  489 75 75 

  Junio 674  527 147 147 

  Julio 567  565 2 2 

  Agosto 456  602 - 146 146 

  Septiembre 430  566 - 136 136 

  Octubre 780  484 296 296 

  Noviembre 950  555 395 395 

 Diciembre 789  720 69 69 

  TOTAL 7088   6.667 421 421 

  Promedio 591   556 35 35 

 

Fuente. Elaboración propia (2019) 

 

Se elaboró igual el pronóstico por promedios móviles a cuatro periodos, situación que siguió 

presenta diferencias significativas tal como se observa en la siguiente tabla, llama la atención 

que en ciertos la diferencia se incrementa de manera sustancial aspecto que conlleva que la 

compras excedan la demanda, incluso  en algunos se evidencia que bajo este modelo se 

podrían tener problemas de abastecimiento porque el pronóstico estaría por debajo de la 

demanda.  
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Tabla 15.  Pronostico por promedios móviles (a cuatro  periodos) 

 MES Ventas Históricas 

2018 

Septiembre 879    
  

Octubre 920    
  

Noviembre 810 A cuatro periodos     

2019 Diciembre 415 
Promedio 
Simple 

Error del 
Pronostico 

Error Pron. 
Absoluto 

  

  Enero 412 756 344 344   

  Febrero 450 639 189 189   

  Marzo 560 522 - 38 38   

  Abril 456 459 3 3   

  Mayo 564 470 - 95 95   

  Junio 674 508 - 167 167   

  Julio 567 564 - 4 4   

  Agosto 456 565 109 109   

  Septiembre 430 565 135 135   

  Octubre 780 532 - 248 248   

  Noviembre 950 558 - 392 392   

 Diciembre 789 654 - 135 135   

  TOTAL 7088 6.791 - 297 297   

  Promedio 591 566 -25 25   

Fuente. Elaboración propia (2019) 

 

De igual manera se recurrió al promedio ponderado,, en este caso se tuvo  la participación de 

ventas por trimestre, en este caso las diferencias pronosticadas están más ajustadas a los 

valores históricos del periodo anterior,  sin embargo en el mes de enero, octubre, noviembre 

y diciembre se presentan unas diferencias significativas, aspecto que esta ligado a los 

incrementos por temporada, sin embargo el método de pronóstico no valora este aspecto.  
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Tabla 16.  Pronostico por promedios móvil ponderado 

 MES     

2018 

Septiembre     

Octubre     

Noviembre  Pronostico móvil ponderado 

2019 Diciembre 

Peso 
Porcentual por 
periodo  

Error del 
Pronostico 

Error Pron. 
Absoluto 

  Enero 29% 686 - 274 274 

  Febrero 32% 531 - 81 81 

  Marzo 39% 424 136 136 

  Abril 27% 484 - 28 28 

  Mayo 33% 551 13 13 

  Junio 40% 578 96 96 

  Julio 39% 554 13 13 

  Agosto 31% 552 - 96 96 

  Septiembre 30% 547 - 117 117 

  Octubre 31% 482 298 298 

  Noviembre 38% 307 643 643 

 Diciembre 31% 135 654 654 

  TOTAL  5.830  0 

Fuente. Elaboración propia (2019) 

 

Comparación  

Una vez se realizó los pronósticos por estos métodos se procedió  a realizar una comparación 

gráfica de los resultados obtenidos por los métodos de promedios móviles y promedios 

ponderados.  En las siguientes gráficas se aprecia tanto la comparación del valor pronosticado 

como del valor histórico.  

 

En el caso del promedio móvil a tres periodos se aprecia que existe una seria diferencia en el 

promedio, mientras este tiene un comportamiento más  estable, las ventas tienen un 

comportamiento más dinámico y oscilatorio. En los meses de octubre, noviembre y diciembre 

la tendencia es completamente diferente.  
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Gráfica 7. Comportamiento pronostico  móvil a tres periodos  

 

Fuente. Elaboración propia (2019) 

Con el método de promedios móviles a cuatro periodos sucede una situación similar, para los 

meses de enero y febrero, al igual que octubre, noviembre y diciembre las tendencias en 

cuanto a las cantidades son contrarias al comportamiento de ventas, es decir que el método 

no considera las tendencias y variaciones.  

 

Gráfica 8. Comportamiento pronostico  móvil a cuatro  periodos  

 

Fuente. Elaboración propia (2019) 

Con el método móvil ponderado a tres periodos se aprecia una diferencia significativa en los 

promedios de fin de año que son muy diferentes a la tendencia real de ventas, lo cual es 

explicado por los promedios ponderados consideran lo sucedido en el trimestre anterior, y en 
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el caso de La Pampa para fin de año se incrementa las ventas muy por encima de los meses 

anteriores. 

Gráfica 9. Comportamiento  pronostico  Móvil  Ponderado a 3 periodos  

 

Fuente. Elaboración propia (2019) 

 

Considerando que el método de promedios  móviles y promedios ponderados no fueron los 

más efectivos se procedió  a realizar los pronósticos por el  método de suavización 

exponencial con los cuales se espera que las cantidades oscilen de manera más ajustada a las 

tendencias de venta.  

 

Pronostico por Método Suavización Exponencial 

 

Para este caso se utilizó un alfa de 0,3 considerando que este valor debe estar entre 0 y 1, en 

la siguiente tabla se aprecia el resultado obtenido. A pesar que para algunos periodos el 

pronóstico es más acertado para los meses de octubre, noviembre y diciembre se presenta 

una diferencia significativa.  
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Tabla 17. Pronostico por suavización exponencial con un alfa de 0,3 

 MES    

2015 

Septiembre 879    

Octubre 920    

Noviembre 810 Con Alfa a 0,3  

2016 Diciembre 415 
Suavización 
Exponencial Simple 

Error del 
Pronostico Error Pron. Absoluto 

  Enero 412 789 - 377 377 

  Febrero 450 676 - 226 226 

  Marzo 560 608 - 48 48 

  Abril 456 594 - 138 138 

  Mayo 564 552 12 12 

  Junio 674 556 118 118 

  Julio 567 591 - 24 24 

  Agosto 456 584 - 128 128 

  Septiembre 430 546 - 116 116 

  Octubre 780 511 269 269 

  Noviembre 950 592 358 358 

 Diciembre 789 699 90 90 

  TOTAL 7088 7.298 - 210 210 

  Promedio 591 608 -17 17 

Fuente. Elaboración propia (2019) 

 

Considerando que el  método permite modificar el ALFA, se utilizó un valor de 0,4  en este 

caso las variaciones por mes se redujeron, aunque los meses de octubre y noviembre siguen 

presentando problemas dado que en estos se presenta un incremento en la demanda y el 

modelo no considera dicho incremento.  
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Tabla 18. Pronostico por suavización exponencial con un alfa de 0,4 

 MES Ventas Históricas   

2018 

Septiembre 879    
    

Octubre 920    
    

Noviembre 810 Con alfa a 0,4       

2019 Diciembre 415 
Promedio 
Simple 

Error del 
Pronostico 

Error Pron. 
Absoluto 

    

  Enero 412 789 377 377     

  Febrero 450 638 188 188     

  Marzo 560 563 3 3     

  Abril 456 562 106 106     

  Mayo 564 519 - 45 45     

  Junio 674 537 - 137 137     

  Julio 567 592 25 25     

  Agosto 456 582 126 126     

  Septiembre 430 532 102 102     

  Octubre 780 491 - 289 289     

  Noviembre 950 607 - 343 343     

 Diciembre 789 744 - 45 45     

  TOTAL 7088 7.156 68 68     

  Promedio 591 596 6 6     

Fuente. Elaboración propia (2019) 

 

Se utilizó un ALFA 0,8  para evidenciar si se corrige el problema en los meses de principio 

y fin de año, como se aprecia en la siguiente tabla, esta situación sigue presentándose en 

enero la diferencia es significativa, lo mismo en los meses de octubre y noviembre.  Lo que 

en sí  obedece  al comportamiento dinámico del  mercado a principio de año bajan las ventas 

y a fin aumentan de manera drástica.  
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Tabla 19. Pronostico por suavización exponencial con un alfa de 0,8 

 

 MES Ventas Históricas   

2015 

Septiembre 879    
         

Octubre 920    
         

Noviembre 810    
         

2016 Diciembre 415 Promedio Simple 
Error del 
Pronostico 

Error Pron. 
Absoluto 

         

  Enero 412  789  - 377   377           

  Febrero 450  487  - 37   37           

  Marzo 560  457   103   103           

  Abril 456  539  - 83   83           

  Mayo 564  473   91   91           

  Junio 674  546   128   128           

  Julio 567  648  - 81   81           

  Agosto 456  583  - 127   127           

  Septiembre 430  481  - 51   51           

  Octubre 780  440   340   340           

  Noviembre 950  712   238   238           

 Diciembre 789  902  - 113   113           

  TOTAL 7088  7.060    0          

  Promedio 591  14.119   28   1.771           

 

Fuente. Elaboración propia (2019) 

Al realizar la comparación a través de gráficas se aprecia que la suavización exponencial  con 

un alga de 3, tiene el problema que las tendencias a principio y fin de año  son contrarias 

entre el pronóstico y el histórico de ventas.  
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Gráfica 10. Suavización exponencial simple con un alga de 0,3 

 

Fuente. Elaboración propia (2019) 

Con un ALFA de 0,4 el problema se corrige un poco para fin de año se presenta un ajuste, 

sin embargo es ocurre lento, en diciembre se ajusta la tendencia pero en octubre y noviembre 

las diferencias son significativas.  

Gráfica 11. Suavización exponencial simple con un alga de 0,4 

 

Fuente. Elaboración propia (2019) 
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Con un ALFA de 0,8 la diferencia entre los pronósticos y el histórico de ventas es más 

ajustado, o al menos la diferencia se ajusta en un mes, esto genera que en el mes de enero 

exista diferencia y en el paso de septiembre a octubre.  

Gráfica 12. Suavización exponencial simple con un alga de 0,8 

 

Fuente. Elaboración propia (2019) 

 

El método por exponencial  permite unos pronósticos más ajustados en especial entre más se 

aumenta el valor de ALFA. Sin embargo se evidencia que estos tienen dificultad para ajustar 

a las variaciones drásticas que se presentan a inicio  y final de año.  

 

Suavización Exponencial por el Método de Holt 

 

Se recurrió al método de suavización exponencial por el método de Holt, donde se introduce 

tanto el valor de Alfa como un valor de Beta, de esta manera se espera evidenciar si los 

pronósticos son más ajustados.  
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A continuación se presentan el pronóstico considerando los siguientes valores:  

Alfa 0,8 

Beta 0,5 

MSE  29.256,92  

ME - 15  
Tabla 20. Pronostico por suavización exponencial método de Holt  

MES Ventas Historicas     

Septiembre 879      

Octubre 920      

Noviembre 810       

Diciembre 415 FT Tt F1Tt Error T Error T (cuadado) 

Enero 412 415,00  2   417   5   25  

Febrero 450 412,60 - 0   412  - 38   1.414  

Marzo 560 442,52  15   457  - 103   10.531  

Abril 456 536,50  54   591   135   18.205  

Mayo 564 472,10 - 5   467  - 97   9.388  

Junio 674 545,62  34   580  - 94   8.858  

Julio 567 648,32  68   717   150   22.442  

Agosto 456 583,26  2   585   129   16.635  

Septiembre 430 481,45 - 50   431   1   2  

Octubre 780 440,29 - 46   395  - 385   148.468  

Noviembre 950 712,06  113   825  - 125   15.590  

Diciembre 789 902,41  152   1.054   265   70.293  

TOTAL 7088  6.592     6.932  - 156  - 6.748  

Promedio 591 549 0 578 -13 -562 

Fuente. Elaboración propia (2019) 

Como se evidencia por este método los valores pronosticaos son más ajustados claro está que 

en el mes de octubre se presenta una diferencia pero al mes siguiente existe un ajuste. Por 

ende se considera que este método es el más indicado para la empresa  La Pampa. 
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Gráfica 13. Comportamiento del pronóstico por suavización exponencial método de Holt  

 

Fuente. Elaboración propia (2019) 

 

El método de Holt resulta ser el más acertado para los pronósticos en el contexto de la 

empresa La Pampa, sin embargo es recomendable que los datos para meses como enero, 

noviembre y diciembre se revisen dado que se presentan variaciones significativas y esto 

depende de las condiciones del mercado,  el comportamiento  de la economía y la dinámica 

misma del sector.  

 

6.3 Impacto que generan la optimización del proceso de abastecimiento según las 

estrategias y modelo propuesto. 

 

Los cambios que se esperan con la optimización del proceso de abastecimiento con llevan a 

que paralelamente a las mejoras en el modelo de pronóstico que para este caso se recomendó  

el suavizamiento exponencial por el método de Holt se deban asumir otros cambios en 

especial establecer una política de inventarios que sea el lineamiento  para  tomar decisiones 

en el proceso.  

Los cambios propuestos lo que buscan es reducir los costos y gastos por las deficiencias que 

se tiene en el suministro de materias primas y claro esta reducir el  riesgo desabastecimiento.   
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Los indicadores que se generan para evaluar el impacto están relacionados con  los  costos y 

gastos asociados a inventarios:  

 

                                                    Costo periodo (mes) actual del inventario  

Ahorro en costos =         --------------------------------------------------- 

                              Costo del periodo (mes) anterior del inventario 

 

El costo es uno de los indicadores que se vería impactado por la propuesta la meta es reducir  

los costos globales de las adquisiciones de inventarios,  lo cual se explica por una reducción 

de las compras esporádicas. El anterior indicador se podrá aplicar igualmente por gastos 

asociados a la  gestión de inventarios como el transporte, por ejemplo:  

              Gastos  periodo (mes) actual del inventario  

Ahorro en gastos  =         --------------------------------------------------- 

                               Gastos  del periodo (mes) anterior del inventario 

De igual manera uno de los principales indicadores  es el que mide las diferencias entre  los 

pronósticos  y la demanda  de  producción o ventas. 

 

       Valor pronosticado por periodo (mes)  del inventario  

Diferencia en  pronóstico =         --------------------------------------------------- 

                              Demanda por periodo (mes) del inventario 

 

El primer impacto esperado  es reducir el costo por compras no planeadas o de último 

momento que  llevan a comprar materias  primas a un costo mayor  dado las condiciones de 
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negociación, si se compra de manera planificada es posible la negociación por volumen y 

tener mayor descuesto.  

El segundo impacto esperado es la reducción de los gastos de administración de inventarios, 

dado que la compra en volúmenes excesivos conlleva a generar gastos por almacenamiento, 

transporte, cuidado, entre otros, al tratarse de alimentos perecederos también se genera un 

gasto por deterioro.  Al optimizar la cantidad comprada se facilita los procedimiento de 

logística y con  ello reducir los gastos derivado de la gestión de las materias primas.  

El tercer impacto que se obtendrá es reducir el riesgo de desabastecimiento lo que implica 

que la empresa no  tendrá que suspender su producción por la carencia de materias primas.  

Esto mejora la competitividad de la empresa y garantiza que tenga capacidad de respuesta  

los incrementos de la demanda  y en especial para responder oportunamente a los pedidos de 

clientes.  

Para lograr los impactos esperados se tendrá que implementar una política de inventarios, 

que a su vez defina la metodología para el cálculo del pronóstico, los principios de un 

inventario de seguridad, así como las condiciones para negociación con proveedores.  A 

continuación se procede a plantear dicha política:  

6.3.1 Política de inventarios 

 

Las  existencias de inventarios deben garantizar el suministro de materias primas  e insumos 

para la producción de la empresa. Sin embargo, se debe evitar los costos excesivos derivados 

de las compras no programadas.  El proceso de compras deberá ser coordinado entre el 

responsable de pronósticos, el jefe de ventas y jefe de producción quienes deben revisar el 

pronóstico elaborado  analizarlo y plantear acciones de contingencia según las coyunturas 

del mercado para obtener las mejores condiciones en la negociación.  Para el tema de 

pronósticos se recomienda cumplir con los diferentes pasos que están señalados en la 

siguiente figura que representa el proceso.  

Figura 6. Proceso de pronóstico   
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Fuente. Elaboración propia. (2018)  

 

Para el cálculo de la demanda se recomienda utilizar el suavizamiento exponencial por el 

método de Holt, sin embargo de debe evaluar su eficiencia y explorar otros métodos si es 

necesario. Adicional a los pronósticos elaborados, los responsables del proceso: encargado 

de pronósticos, jefe de ventas y jefe de producción, deberán evaluar la necesidad de 

incrementar o reducir las compras conforme a las condiciones del mercado que se refleja en 

los presupuestos de ventas, la demanda esperada y  la dinámica competitiva del sector.  

La empresa deberá tener un inventario de seguridad que se recomienda entre 60 a 120 

toneladas de existencias, de enero a agosto se recomienda mantener un inventario de 

seguridad 60 toneladas, para los meses de septiembre, octubre y noviembre se debe aumentar 
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a 120. Estos valores merecen una revisión  considerado los incrementos históricos en las 

ventas que son  más evidentes en los meses de octubre, noviembre y diciembre, de igual 

manera se podrá reducir en los meses de enero y febrero  cuando la demanda tiende a 

reducirse.  

Para mantener en los inventarios unos costos competitivos se establecer unos principios para 

la negociación con proveedores, con lo cual se buscan construir una alianza estrategia que 

permitan alcanzar tres objetivos específicos:  

• Mantener costos estables periódicos en la compra de materia prima.  Lo que se busca 

es que el proveedor pueda  garantizar un costo para las compras de un periodo 

determinado (mes) evitando con ello el pago de incrementos para las compras 

adicionales que se realizan de manera esporádica. 

• Facilitar la compras adicionales o esporádicas manteniendo los costos y las mismas 

condiciones logísticas de despacho y entrega. Lo cual permite responder a 

incrementos en la demanda que superan los pronósticos establecidos. 

• Mantener los descuentos por las compras realizadas tanto por los pedidos 

programados como por las compras esporádicas que se realizan de último momento. 

De esta manera se espera cubrir las compras esporádicas con los mismos descuentos 

que aplican a las compas de altos volúmenes.  

 

6.3.2 Política Certificación Inventarios  

 

Para garantizar que los proveedores permitan alcanzar los objetivos señalados anteriormente 

se debe establecer unos criterios de selección donde se busque que estos tengan la capacidad 

de suministrar las cantidades que la empresa requiere, que tenga capacidad logística para 

tener entregas oportunas, además de responder a las solicitudes de compras esporádicas.  

Entre los criterios que se deben considerar figuran: 
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• Experiencia: Corresponde a compromisos y contratos ejecutados en los  últimos 3 

años de la empresa.  Para demostrar la experiencia puede acreditarla con cartas de 

otros clientes.  

• Propuesta Económica - Precio: Se considerará el valor de la oferta económica de 

bienes / servicios.  

• Estados Financieros: Información acerca del estado financiero del proveedor 

(Estados, balances, etc.)  

• Propuesta Técnica: Se considera las condiciones del producto, transporte, 

almacenamiento, y en sí todo aquello que afecte o beneficie el suministro de materias 

primas.  

• Términos Legales: Todos los documentos que respaldan el funcionamiento de la 

empresa desde el punto de vista legal tanto comercial como de salubridad dado que 

se trabaja con insumos para alimentos. 

La gerencia de la empresa y los responsables de la negociación deben llegar a una 

negociación con los proveedores en materia de costos, así como descuentos por volumen, 

pronto pago   y reincidencia en compra, lo cual tendrá una incidencia directa en el costo del 

inventario.  

Como política de compras a proveedores se  establece que el costo por tonelada en las 

compras adicionales no pueden exceder en un 5% el costo de las compras en grandes 

volúmenes en pasados. Si la compra se realiza en el mismo mes se deberá respetar los valores 

pactados.  Si se presenta un incremento en  el costo de las toneladas para compras adicionales 

en un mes que supere el 5% se deberá evaluar otros proveedores a fin de obtener descuentos 

que implica incurrir en dichos costos adicionales.  

Un aspecto que se debe considerar en las condiciones de negociación y que incide en el 

proceso de compras es la fluctuación de los precios de las materias primas que al tratarse de 

alimentos varía según la temporada de cosecha y en caso del producto importado se ve 

afectado por aspectos como la tasa de cambio, por ende la programación de las compras 

deberá considerar estos elementos externos que no se reflejan en las cantidades pronosticadas 

pero que si incide en los costos incurridos.  
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CONCLUSIONES 

 

El proceso de compras que se evidencia en la empresa La Pampa se ha enfocado en garantizar 

siempre la existencia de materias primas para producción, llevando a incurrir en la compra 

de abundante materia prima o   a su compra repentina a costo por encima de los promedios. 

Lo anterior se traduce en unos mayores costos y gastos, tanto de la adquisición  como gastos 

por la gestión del mismo inventario.   Considerando lo anterior se planteo rediseñar el proceso 

introduciendo el proceso de pronósticos antes de compras para lo cual se recomendó  destinar 

un responsable que junto con el jefe de ventas y de producción deben revisar y aprobar cada 

pronóstico, además deben velar por contar con un plan de contingencia que haga frente a las 

posibles eventualidades, en especial a coyunturas externas asociadas a la disponibilidad de 

las materias primas, el transporte y los costos.  

 

Se considero  que los pronósticos por suavización exponencial y en particular el  método de 

Holt resulta el más adecuado para la  empresa La Pampa Ltda., este método  resulta ajustado  

y las diferencias entre el pronóstico son mininas lo cual se puede solucionar con un inventario 

de seguridad. Sin embargo, los diferentes métodos de pronósticos analizados permiten 

evidenciar que el incremento sustancial que se presenta a fin de año y la reducción en la 

demanda en enero, son fenómenos que hacen difícil  la predicción, por ende los responsables 

deben considerar este fenómeno y contar con un plan de contingencia, para evitar el 

desabastecimiento o la compra en exceso. 

 

El impacto que se espera con la optimización del proceso de abastecimiento según las 

estrategias y modelo propuesto, es minimizar el costo del inventario, así mismo reducir el 

riesgo de desabastecimiento.  Por un lado se reduce el costo de compras adicionales que en 

ocasiones se realizan por encima del costo promedio, así mismo se reduce el gasto por 

almacenamiento de inventario  cuando se tiene en exceso y considerando que son alimentos 

se reduce el riesgo de perdida o deterioro.  
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RECOMENDACIONES 

 

La principal recomendación que se realiza es que el proceso de abastecimiento se realice 

considerando los pronósticos como una herramienta clave para la planificación  de las 

compras.  En este sentido se debe tener un cargo que se haga responsable del pronóstico y 

debe trabajar de la mano con el área de ventas y producción.  Adicional  a ello se formulan 

las siguientes recomendaciones:  

• Revisar  permanente los pronósticos para validar que el método sugerido siga siendo 

el más efectivo, igualmente se sugiere valorar otros métodos o programas 

especializados en el tema.  

 

• Se recomienda la implementación de un sistema de información que permita 

compartir datos entre ventas, producción y contabilidad de manera más efectiva y 

fácil, permitiendo así la toma de decisiones con datos actualizados y oportunos.  

 

• Para el caso de las decisiones que tienen relación con inventarios, compras y en sí 

sobre el abastecimiento se recomienda velar por el análisis de los costos, dado que 

cualquier acción que se tome o emprenda genera unos costos y gastos que a la vez 

afectan la rentabilidad del negocio.  
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PRESUPUESTO  

      Aportados por: 

Concepto     Universidad Estudiante 

Asesor (tutor)     $0   

Bases de 

datos 

bibliográficas 

    $0 

  

  Descripción  Cantidad   Valor 

unitario Subtotal 

Papelería  

Resma de papel 4 $0  $ 16.000  $64.000 

Lapiceros 12 $0  $ 800  $9.600 

Legadores 4 $0  $ 1.000  $4.000 

Ganchos 4 $0  $ 1.500  $6.000 

Portaminas 5 $0  $ 1.000  $5.000 

Libros 

Gestión de inventarios 1 $0  $ 40.000  $40.000 

Sistemas Logísticos 1 $0  $ 30.000  $30.000 

Cadena de abastecimiento 1 $0  $ 40.000  $40.000 

Gestión producción 1 $0  $ 30.000  $30.000 

Impresiones 

300 impresiones  300 $0  $ 30  $9.000 

50 unidades a color 50 $0  $ 500  $25.000 

Fotocopias 240 $0  $ 30  $7.200 

Internet 3 meses de servicio 3 $0  $ 45.000  $135.000 

USB Memoria USB de 8 Gigas 2 $0  $ 16.000  $32.000 

Viáticos  

Transporte Urbanos 

encuestas 
30 $0 

 $ 1.800  
$54.000 

Refrigerios y bebidas 

encuestas 
15 $0 

 $ 3.500  
$52.500 

Anillados - 

Carpetas 

Carpetas 10 $0  $ 500  $5.000 

Anillados 5 $0  $ 2.700  $13.500 

Otros Varios (caja menor) 1 $0  $ 50.000  $50.000 

           

TOTAL        $611.800 
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Anexo: Cronograma 

 

CRONOGRAMA Año 2018 
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Aprobación del anteproyecto x x                             
Analizar el proceso de abastecimiento   x                             
Describir el proceso: tiempos, 

responsables.   x                             

Establecer los métodos de pronósticos   x                             

Evaluar el método más conveniente 

para la empresa     x                           
Analizar la conveniencia de los 

métodos de pronósticos     x                           

Establecer una metodología para que la 

empresa use el método más conveniente   x x x                         
Realizar pruebas para mejorar los 

pronósticos                                 
Realizar un manual para el proceso de 

abastecimiento     x x                  
Establecer las requerimientos para 

implementar los cambios en este 

proceso      X x                         
Definir responsables   X X             
Establecer indicadores de control y 

seguimiento 
      x                         

Formular recomendaciones para su 

implementación 
      x X                       

Definir responsables de implementación       x X                       
Establecer cronograma para 

implementación       x X x                     
Definir presupuesto para 

implementación         X x                     
Elaborar informe final del trabajo         X x x                   
Realizar ajustes           x x x                 
Elaboración conclusiones y 

recomendaciones 
          X X x x x             

Revisión con el Tutor                 X X x           
Conclusiones                 x x x x x       
Recomendaciones                     x x x       
Elaborar primer informe                                  
Socialización con el tutor informe final                       x x x x   
Correcciones                             x x 
Informe final                             x x 
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