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Iñtroducci6n · ¡¡ 

En e'sta t~sis s~ hace un est~dio ~ara lmptdrnentar .~n '.~istem~ de. 

control d~.-inve~iad~ien:u¿a; cll~.e~a ie: z~paterl'as .. ElobjeÚvo:;er 

¿iste~a es h~~er ·niiis:,:~ri~~i A'ru~~i~~~miei{ici·d·~· )~' e~~;~~~-r~d~Ci~ndo. · 
íos--gas;~-~;~u~ i6~_i6~~~~~i; ~-;;{i:iéx~·~;~ci ~k'j·;t~~~i~.~i~~.U ·,,. '::.:· .• :,;·•- . 

. . . ,. ;,-:,·_:' .. ;:'e, ~. , -·-< · ._:~:/ .-, \1:··~i·. ·,·~~;'.~ .. i: ;Jr.: :: <. '.' .. :··;: <.'.·;> • ,·, 
. -~ = :..•· _.:·x·:.· -- º.'.~>;,·.,. : ;.' .. · .-_ .. __ ~.c.~· ;:··:,.- .\;~_:,:-.,.- -'.:, 

·.'Por ~tra_ ~:~f~e.:~~n. !~s 'tiH:~.~t;~Sf e~ir~J~Yfif§,~~~.~-~~r~~¡,i•y ·--~.f!bre 
todo.co~.·et_.Tratad~?e'Libre._Comercio,!seh'aceiiridis¡Íens~ble ~·na mejor· .. 

:::ir:i::frJih:t~tvr-.~~tft\0iffjl\?lt·J~;~t·~~r-~;~~-:}~1!fi;:~fd.i1~·::·.· 
tá: co111;Üiáclo~~ que ''es C~n ~r~? ~¡(~~·~.:e~ ; él º?:ntr_ol ·• ~st;Ústii:~. Y: 

:·, ... º_··¡.º'."·:;\'. 
iidministr'ativci.· : > •. , . '·.····· .. · ···;' · :• .. " .· _,_, _._;, . 

s~·:ha'liablad~"")~C:~Jde.\o·ntroi d~ m~ied~·¡e~·_en ·é~presas_ 
manufacttire~as, del lote económico', del j11st~ a tiemp~ Y'.otras. muchas 

técnicas que les<' permit~n .'.ttevar ún: control más· 'úiciente ·de. los 

inventarioSde materiaÍes,en p~oc~so"c~mo ~n producto ter~inado: Si el 

control ·de inventarios toma tal· importancia· en una ·empresa 

manufacturera, ¿por qué no toma la misma ·importancia en una empresa 

comercial que también se verla muy beneficiada con un control adecuado 

de éstos? 

Por estos mo_tivos. In empresa, objeto de estudio de esta. tesis: ha 

decidido implementar un sistema de ·inventarios que le permita saber 

cuándo comprar_ cuánto comprar y cuándo desechar lineas que han 

terminado su ciclo de vida. 



lnlro.dÜcciÓn '. ¡¡¡ 

Para el desarrollo de) siste~a<de inventarios se ha tomado como 

parte primordial el cici() de vida'. delproducto, ya que si se determina, se 

pueden eliminar líneas antes de que su demanda baje demasiado y asl 

ahorrarse tiempo y dinero. 

El cuerpo de este trabajo se divide en 6 capltulos los cuales 

empiezan con una historia del estado actual del sistema explicando las 

fallas existentes. Luego se hace una propuesta de un sistema, dando la 

explicación del funcionamiento del mismo y de la implementación en la 

empresa, finalizando con un análisis de costo beneficio para determinar 

qué tan rentable puede ser el cambio. 
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ESTADO ACTUAL DEL SISTEMA 



Estado Actual del Sistema 

! 1.1 HISTORIA: 1 
Las zapaterías funcionaron muy bien hasta 1987, que por obras de 

la línea 9 del METRO fueron destruidas las 2 principales tiendas. No fue 

hasta 1990 que se construyo una tienda pequeña en un remanente, después 

se construyo otra tienda junto a ésta, también se empezó I~ construcción 

de una tercera tienda en la acera de enfrente. El panorama en la zona ha 

cambiado desde 1987, en primer lugar se tiene que ya existe un numero 

mayor de zapaterías en ésta zona lo que la hace mucho más competitiva, 

en segundo lugar ya rio es . rentable tener bodegas extras a las de las 

tiendas como se tenla· .anteriormente. Esto hace necesario un .mayor. 

cuidado en el fu~ci~~amie~t6' dg: Ía émpr~sa. 

Las . He~das pr~g~esar~n d~bido ·• a su trabajo.·.• y· estrategias 

COmpe!itiV~S en p~e;~ié~ ~·(~ é~~e~l~ncla d~J du~~o'"c(~~ J~ h~~ dado má~ • 
de 40 años en ~l ramd, ade~ás se mantiene un estrecho contacto co~ 
p'roveedores, de ésta manera se actualizan modelos continuamente para 

tratar de estar a la vanguardia en cuanto a modelaje nuevo se refiere. 

l 1.2 ESTUDlO DEL SISTEMA ACTUAL: 1 
Se estudió el sistema actual con la finalidad de saber cómo trabaja 

y dónde es posible mejorar. La obtención de la información se realizó 'por 

medio de la observación continua de todo el sistema de operación ·y 

ejecutando la mayoría de las operaciones dándose cuenta de· esta. manera 
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dónde están· los posibles errores y fallas y poder proponer posibles 

soluciones. Los resultados del estudio· fueron los siguientes: 

a) ESTANCAMIENTO DE MODELOS DESCONTINUADOS.

Desconocimiento de la cantidad de las existencias y el modelaje 

ya que los modelos que se van quedando incompletos se van 

olvidando en la boilega. Es indicativo de una falta de control del 

inventario y además se desconocen las pérdidas causadas por el 

estancamiento de producto que ya no tiene movimiento. 

b) PEDIDOS.-

Se sacan inventarios sólo de los modelos que se quieren resurtir 

cuando se va a hacer el pedido. Se juntan los inventarios de las 

zapaterías y se haoe un solo pedido. Cuando llega ·se reparte 

en_tre las 3 tiendas en partes equivalentes a las ventas, sin checar 

los inventarios de cada una, asl uiia tienda se queda con poco 

surtido de unos números y sobre inventariada en otros números, 

y ésto es un problema común a las 3 tiendas, puesto que no se 

venden exactamente en la misma proporción las corridas de los 

modelos. 

c) CAMBIOS.-

Cuando hay cambios no hay registros de la mercancla que sale y 

de la mercancía que entra. 
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d) INTERCAMBIO ENTRE TIENDAS.-

Cuando hace falta un par de zapatos para hacer una venta en 

alguna de las zapaterías, se checa en las demás para verificar si 

lo hay en existencia y si es así se trae y se hace la venta. De esta 

forma sale y entra mercancía sin llevar ningún control tampoco. 

e) PRECIOS.-

El dueilo calcula los precios que se 1 e ponen al calzado 

directamente en el aparador. Cuando se hace una venta el cliente 

ve el precio en el aparador, a la h~ra de pag~r la vendedora _le da 

el precio al cliente y al cajero, _éstaio ve en el'aparador o bien 

lo sabe de memoria, pero en rep'etidas Ó~a~iories existen errores· 

dando el precio equivocado;;éY.d~j~·~o'·~;~¡;~J~ca se da cuenta . 
.'. ~ ~, .· . } .• ~· - ' - -i 

del error puesto que rio.c<lno6e iós''ilrecios::':E~to'constituye una 
. :: , ,~.::_~. _i_~-~t.:~.~-:~r~r·~~-;~.~-:';'.<;\:0\:·.-'~. 1::~,~(~-'.-:::f,'. :-:- ..-- -

pérdida puestó que- sj'd:precio,_,es;.menor.:.es';¡iérdida: para la 

empresa, y si es ~·;;dr; fr clÍenteino 'se -~~/~:~~~t~:; s~ ,le h~rá 
caro_ el: calz~do:y l~s}s~.ien~e'c~:&r~i:i,~.,7;~r~~:~ .. ~tra'.,~~~~-t~rl~_,·. 

!)MODELOS MAS 'VENDIDOS;- .·' .,;;; • ' 

Falta d~· co~trol d~'los ;~q~·~;i~f~rit~~ \~~~ d·~b;~r~~.·en l 0

a falta•'.· 

de un medio de i~f~rni~~ión par~· s~bei':cuáh;s son l~s modelos 

::~'.:'.::J;=~:~:*~;;;fal'.f:~!~t;~i&{.iR~il::PE 
que cu~nilc)se hace ·~1 p~did~ ~e pid~ri:Jo~<'mod~lo~

1

~e los qÚe .. 

haya. m~~os surtido; i:ri ese .;º~~~to ~ los que él JÜzga que son 
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los más vendidos. Esto trae como consecuencia que modelos que 

se han vendido bien se olviden en pedirse y otro~ que ya no se 

venden también se pidan completos.' 

g)ENTRADAS DE CALZADO.-

Se establece contacto con el proveedor,por medio ,del agente de 

ventas que visita la zapatería._ , 

Cuando llega eLz~~~t¿'.se;'.bh~ca que coincida el número 
. . :· .. _ ..... ··:. :.::,'~<; ,.., :-,,· . : · .. - <;·: ·:.· ·:. . . .• · . .-:_ ·:. ,.. ' 

de pares con el de la factura; \'no se checá ;Ja e~a7titud del 

::d~~:~s~·_·:ecJ:. ~~~J1~·ci~tªJ~::&~:f ~u:1~::f~:~é~:&~:Üª~::···. 
- ~¡; . 

::::~;~f ,:1~:~11.f t~~~;·~¡::~~; ]:: ::.::; ';::::; . .' .:: 
;-Y~ '•""' ~-:"v, .-, '· . ;_;_·, ·. -~.::.,.': ·' 

'?.,;.·, - \.'~;,._, 

~ ·... . ·: .... 
El contr~I d~ v~~t~s ~~ lle~a en u~a bitAcora an.otándo (tvlarca, 

Modelo, 'Co!Ór, N1Ún¡~;~; Precio);: éstas SOll · checadas por el " . . . . .. ' . . . . . . - " ._. - , - ~ - ' .. . ' . . .. . . . . . 

dueñ~ sól~:,de.'yisl'á pa;á 'cóiñparar las ventas' de las zapaÍerías y' 
_, - --· .- . . _ _,_ .... :. ·'··· -; ..... _ 

darse cuentá de cuáles modelos se estiin'·vendiendo, es fo '.sólo se' 
' ... 

hace de vista sin llevar ningún regi~t~~ más q~e~lllénia{ por lo 

tanto no hay estadísticas confiables. 

i)DEVOLUCIONES.-

En la zapatería se aceptan 

clientes compran zapatos para sus hiJ~s'~'fa~iliai~s y 

es la medida correcta, regresan /carribiarí6s por. la medida 
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correcta. 

j)IDENTIFICACION DE LOS MODELOS.· 

El zapato se remarca de la siguiente manera: 

Z ·ZAPATILLAS 

B ·BOTAS 

BE· BOTAS Nl~A 

M • MOCASIN 

CH· CHOCLO 

Después se anota el color y el número de ésta manera: 

BE PN 14x ·> Bolita de nii\a piel negra del 14V. 

La x después del número significa que es medio número más. 

Esto se hace en la caja de todo el zapato para facilitar la 

búsqueda en el anaquel, y también para facilitar el 

reordenamiento del calzado en la bodega. 

k)PRECIO DEL CALZADO.-

El precio del calzado se calcula de la siguiente manera: 

Precio = costo - descuento + !VA + utilidad 

Costo = Precio de factura 

Descuent~· = Por pront<! pago o negociado 

con el proveedor 

Utilidad=: La ,que disponga el duci\o 

!)TIPO DE.LA DEMANDA.~ 

La demanda del negocio .es clclica, se realizan .más pedidos. para 
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Septiembre debido al aumento de ventas por el inicio de clases 

en las escuelas, y para Diciembre, pues es cuando la gente 

cuenta con más dinero debido a los aguinaldos. 



CAPITULO 2 

LITERATURA EXISTENTE SOBRE 

EL TEMA 

(Técnicas Existentes) 
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En este .. capítulo se analizan algunas técnicas existentes para el 

control de los in~entarios, al final del capitulo analizaremos cada uno de 

los puntos y se tratarán de aplicar al caso que se estudia en este trabajo. 

12.1 CONTROL DE INVENTARIOS 1 
Debemos tomar en cuenta dos criterios para la e.valuación d.e·I 

manejo de inventarios que son: 1) Los niveles de servicio al clie.ntey2) 

La inversión en inventario requerida para alcanzar esos niveles L · 
. ·.;\._;:: 

El servicio ; al cliente. es un término ~sado para. e~p~esar 
disponibilidad de un producto .cuando éste es neéesitado'p~f~l'~Ü~nie, en 

'· .-. ' - . ,_ . ,_ -·' ----· • - • ,.. ,• .• , ' ,_ _-, ·.~. .- t . ' 

otras palabras que. el clie~te eri~uentie lo: qu~ bU:s911ci: cU:¡~do' lo busqÚe. ' . . . -,.-> .. "•' ( - -~::.- - - - . '. '-' --·- - . 1 ... • 

:·.·-·. r;-_;:,;: _.;."·,. --· ",·;.. ,· ,. ·:·· ';•·.'.' 

~~j~~Jtlt!J~~f ~~ti~~J!?~!~l~f~li\~J!tf~~~;:;;~ 
éste lo compre: o sea, se trátá de reiüéir al miximo que a un ~lieríié no le 

podamos ~a~ l~;~u{~'u{¿r~,;} :·: . . 

Se ~rata de llegar.ª un 99% de servicio al cliente, pero· para estó se 

necesita teneri ull inv~lltario I~ suficientemen.te grande para que . en 

cualquier momento ·se tenga de cualquier producto. Esto acarrea uria 

inversión múy gran.de, sobre todo· cuando se manejan muchos productos. 
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En este caso se trata de mediar el servicio al cliente con la inversión que 

estamos dispuestos a hacer en los inventarios, tomado en cuenta el 

espacio del cuál disponemos y si es posible ampliarlo o no. 

Los inventarios se pueden controlar de varias maneras. Se 

pronostica lo que se va a vender durante un período, esto puede ser en 

base a la experiencia o apoyándose en las estadísticas de ventas, luego se 

hace el pedido en base a este pronóstico. Y así para los periodos 

subsecuentes. Pero al hacer el pronóstico se toman en cuenta otros 

factores. 

Se establece primero un inventario mínimo de seguridad, el cual no 

deberá de ser utilizado sino en los casos de emergencia (esto quiere decir 

que no debe ser utilizado continuamente). Es un factor de seguridad 

prevenir las contingencias en cuanto a las entregas, de acuerdo al 

programa o la posibilidad de que la demanda experimente un alza 

imprevista, la cuál puede agotar el inventario antes de lo esperado. 

Las figuras siguientes muestran el ciclo de inventario del mismo 

producto en consumo regular o normal e irregular. Mostrando también el . 

uso del inventario de seguridad y del punto de reorden. 



... ., .... 
'" ... ... .. ,__, __ ,..... _ _,_ _ __,_ __ _ 
,.. ... ... 

1 1 

1~•1e1.1r .. u-••t1 
111111 NUtl 

Fig. 2.1 
CICLO DE INVENTARIOS 
EN CONSUMO NORMAL 

IDAOES 

DI 

" .. 1-1---\-''-----l--'""'-' .. ,..,..ll .. . ·~· .. .,,__,___,_ _ _...,-+---,----pdÑd 
...,., ..... ,1: ......... .. 

• 1 1 z 
! """' •• . _,. 

1 I 1 1 11 lilHfli 

Fig. 2.2 
CILO DE INVENTARIOS 

EN CONSUMO IRREGULAR 

En la fig. 2.2, en el primer ciclo de reprovisionamiento, una 

demanda rep~ntina hizo bajar las existencias al punto de reorden 

rápidamente, y una continua demanda fuerte hizo bajar la cantidad del 
·,;,•.·.:· '·''"·., ·»:·· 

inventario a un nive{:'inuy· ~~;debajo del mínimo, antes de que se 
' .. · .• ,¡.;;·,, ..• / 

entregara la cantidad >ya 'cfrdenada. Esta entrega solamente repuso la 

cantidad del pu~t(/ ÍI~. ~6~rd~ll, por lo que la segunda orden de 

reprovisionamiento f~~ req~erida. Sin embargo,· una .baja lenta en la 

demanda, provocó que en el segundo ciclo no se alcanzará ni el punto de 

reorden. 
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12.1.1 CLASIFICACION ABC 1 
Para un grupo dado cualquiera, una pequeña cantidad de artículos 

dentro del grupo responderá por la mayor parte del valor total. Alrededor 

del 20% de la gente de esta nación tiene el 80% de la riqueza, así el 20% 

de los artículos de una empresa representan el 80% de las ventas($). Este 

es un concepto muy útil en los negocios que puede aplicarse al control de 

los inventarios, al control de la producción, al control de la calidad y a 

muchos otros problemas administrativos. 

15 al 20% de los artículos: 
. '.-.!:, ~.-~ ·,_ - ··.:,··. ..~; .... 

<:··: 

. z.-o:r:~~:~º~=~io, .una gran. cantidád en: l~-Jarte m~-dia de la lista; 

usualmente, :·alredéd~r· ci~¡'j°"-~I: :ÍÓo/./ d~ ¡'~~' arilcU'los cuyo valor 

total representa dCI 15 'al 20% 'del. toiaL' 
. " . - ·~ ' . ·• ~' " 

3.- Artículos C: 

De bajo valor, la inayÓrfa dé Ió.s artículos; nÓrmalme~te 60 a 70% 

cuyo valor to!al Íle inveniáriÓ.es-casi des~;eéiable,/repres~ntando 
sólo del 5 al 10% del ~ÍÍl~r tot~l. 

Ejemplos dé control que pueden se~ usad:os para la~ ·difere.ntes · . 
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clasificaciones son: 

a) Artículos A: 

l. Se ejerce el control más estricto posible, incluyendo los 

registros más completos y exactos, pedidos frecuentes, etc. 

2. Frecuente evaluación de pronóstico y de los métodos de 

pronóstico. 

3. Frecuente revisión del ciclo de vida 

4. Determinese con cuidado y exactitud las cantidades del 

pedido los requerimientos de demanda, e inventario de 

seguridad; usualmente resultan pedidos pequei\os. 

S. Tienen prioridad en todas tas actividades para reducir el 

inventario. 

b) Artrculos B: 

l. Similar a los productos A .• pero con menos frecuencia 

2. Son de alta prioridad cuando son críticos. 

e) Artrculos C: 

l. Utilícense los controles más siniples ·posibles, como la 

revisión visual periódica de':. los;· inventarios. Algunas 
:.~.-· .. ' ' 

organ1zaciones llevan .et control' 'de éstos mediante a 

sobrantes. :.; ' 

2. Son de la trien'~¡.. piioridaéi. 

3, No se llevan pr~nó~Íicos de estos productos; 

4: Ordenes grandes en inventario: 
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12.2 TAMAÑO ECONOMICO DE LOTE 

Una de las decisiones básicas que debe tomarse en el cont~ol . de·. 
los inventarios es la de equilibrar los costos de la inversión en inventarios -

con los de la colocación de pedidos de reposición de inventados; La 

pregunta a responder es ¿cuánto debe pedirse?. 

Debido a la preocupación que ocasiona entre los directores de 

empresa, un nivel alto de inventarios, por lo elevado de sus costos tales. 

como intereses, seguros, impuestos, riesgo de obsolescencia, 

almacenamiento, etc., existe una tendencia general a reducir los lotes 

grandes. Por otra parte los lotes de tamaño pequeño, resultan ser muy 

costosos debido a que son muy altos los costos de Fa_dministración y 

contabilidad, se pierde la posibilidad de obtenei<:'d~s~·~~nt~s'altos y se 

corre- e1 riesgo de\~ue se iíi:a1l~;;: 1os_ iH~e~~~~i'.J~, ~~!'~~.ele-__ q~~ ileguen 
nuevas remesas. ·-->~·, - ·'.- · -:~-,,·· ·· :·:·:~:~~·;· :··. ::_\'.. · ···:· ::- ~ 

... ''\: ,, .\·-::.--·_:-· 

La cantidad ·,f~rre.~tll\p~d_i~:-~s·I~_;·~~~-lll~jor ~quilÍbra los costos 

relacionados; co_n el número , cíe pedidos .colocados; y )os -costos 

relacionados ~oll el tan;~ño'de-Íp~: (ledidod _có1cica<l~·s. ·cuando" se -han 
equilibrado adécuad~m~~te éstos cost~s;~~'e -01.ini~i~i~lc~sto total.- La 

cantidad de pedido ~~sulta,nt~ se llama tain~ñ~ de Í~ie;~conÓmico (EOQ). 
' . .. . . - --_; ·-- . ' - . 

·.'-,'-, 

Los casios de repcisi~ión s:J~1~ri sei;' -

-a) Preparación_ de fas órdc~~;-de compra, trash1do al 

al macé~ y contabilizaciÓrÍ; --

b) Gastos espci:Íales para los nuevos l~tes 
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t . . • . 

Los costos dé, inversión en inventarios suelen ser: 
' ":·· :" .. '· ' ' 

á) Int,eres,cs ÚI capital invertido. Dinero que podría ser más 

reótableinvertido en el banco o en la misma empresa. 

, b) Obsolescencia (cuando ha acabado el ciclo de vida del 

producto' ). El artículo se tiene que vender a precio de 

liquidación. 

c). Seguro (contra robo, o desastres como inundación) 

d) Almacenamiento, manipulación de la mercancía (como 

ocurre cuando el espacio es insuficiente y hay que mover 

unas mercancías para sacar otras, o algunas mercancías 

quedan ocultas tras de otras y existen ventas perdidas). 

Por todo esto, algunas empresas consideran el problema del tamaño 

óptimo del lote como uno de los más importantes del programa de control 

de existencias. 

Los costci{i:ode; ~~~, foc~~rend,urante el periodo como resultado, 

del tiun~iio' del ícite': c~a~~~ 's~ usa la' decisió~' cÍe . tamaño' de !~te 
económi~o .se 'rór~ul~ ~º~º sis,~C: 

Te"' SR+ QK re= SR+ QkQ c2-1) 
'Q 2· -Q2 

Donde: re = Costo,·t~ia1:p.or)ie~fÓdo,'.Usualm~llte un año 

s "' éosto pof, prepai-iiéión~ 
,R =. Unidades requeridas por periodo 

• Ver capitulo J 
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Q ·= Tamafio del lote (unidades) 

K = Costo de mantener una unidad en inventario por el 

periodo 

C = Costo de una unidad 

k = Costo de llevar una unidad en inventario por el 

período (tasa % expresada en decimal) 

K= kC 

La figura (2.3) muestra el efecto de estos costos 

s 
COSTO 

o 

Costo total mínimo 
o 

canUdad econ6mlca 

1 
1 
1 

·I Costo-1 TC 

mantenlnlento 
del lnvent•rf• 

m 
2 

~---_c_ .. _1o_d•-adqlslcl6n 

~ 
TAMAÑO DEL PEDIDO 

Fig. 2.3 TAMAJirO DE PEDIDO vs. COSTO TOTAL 

. 'º· 



Técnicas Existentes 17 

EOQ es la cantid.ad d_onde se. igualan los costos de pr~paraéión y 

los dell~v~~ el in~e~ta~ío; ~sí piies tenemos: . 
-.· ·' 

'.. . ~' .: .· 

º~~Es~. (2-2) ... 

(2-3) 

qu.eda: 

Modificando.)~ 'fó~'J11ui~ para que nos dé eLresuÚado en ($), nos ...... ·.:.:.···.• .- .. ;· .. _.. 
.. · .. :_·::·: .. t·-.¡.:º.,·· .. i 

; . .'. . . ,:,·:. ~ . . . ' ·' 

' -0~?;;~_~: 
EO.Q - Tamaño dertóte·en (S) ··· > ;;. 
A -Consumo :anual (S) ,. . :. . • " .. . . .. . . .. . . . 
1 - Costo de tenenCia·del 'inventario; pó'rcentaje del inventario 

promedio: irivértldó (expresaíiilo en deéimál): 
S - Costo de ¡¡edido>c::· \ ;\:'. . , ' 

A ,,; De~~nda anÜ~(~' ctisio.irnÚa~io .• , < 
· 1 =Costo decapita! por.unidad (i~tereses) -!;Costo de .. 

almacenaíniento;::r Cristo de obsolesc.ericia o detérióro 
S =Suma de los costos administrati.vo~ de.hacer cada pedido 

,-·, .. 
,· ,r¡·. ,.i,:<::;~~y·.: ~:·': 

Esta,fó~mula.sÓlo'se aplÍca\i;:· 
·:·e· 

1.- El consum'o es uniformé (demanda) 
' . .. : ;~· ~:-.:-:; ~ 

2.- ~l _ lote;ser~réci_bi~(en)a fecha precisa 
. ---~· 

3 .- EÍ preciOde compra será constante 

Aunque pará aplicar In fórmuú supcrncmos los vaÍores exactos de 
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los costos, éstos en la práctica son difíciles .de determinar con exactitud. 

Sin embargo las cantidades de pedido establecidas por un método 

consistente y ordenado produce resultados muy superiores a fos pedidos 

determinados por una regla empírica o por conjeturas. Siempre se pueden 

lograr mejorías en comparación con los tamaños de lote intuitivos. 

La curva del costo total es plana en un rango bastante amplio de 

cada lado de la EOQ. Esto significa que se pueden encontrar cantidades 

de pedido razonablemente económicas utilizando datos que distan mucho 

de ser perfectos. También significa que se pueden hacer ajustes a la 

cantidad de pedido a la que se llegó por medio de la fórmula (como 

redondear la EOQ de la fórmula de 1910 unidades a una cifra más 

práctica de 2000 unidades) sin sacrificar ahorros significativos2. 

l 2.l PUNTO DE REORDEN 1 

Básicamente el punto de reorden es la cantidad en la cual se indica 

cuándo debe ser colocada la nueva orden de abastecimiento. Cuando las 

existencias llegan a este punto y se coloca la nueva orden; debe existí~· 

una cierta cantidad de artículos suficientes para hacer fr~rite .a la\l~mind·~ 
durante el tiempo que tarda en llegar el nuevo pedido'O: En co,ndi.ci~nes 
ideales el punto cero de existencias se alcanzará en el ·~0·1Jlc'n10 precisri . 

en que llega dicho nÚevo pedido. 

·· Para déterinln~r ·~i ·punto de· re orden, d~ben se; tomad~s en cuenta 
' .. · •.. \ . . • . . .,. - l 

varios factores ... Los dos principales íactor~s son el tiemp~ de entrega y el 
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consumo o demanda. 

El tiempo de entrega es definido como el lapso transcurrido entre 

la fecha de colocación de la orden y la de recibo de la misma. 

.Donde: 

PO= TE• O+ IS (2-4) 

PO • Punto de ·rcorden 

TE • Tiempo de entrega(meses) 

O - Demanda pronosticada sig. ,periodo( mes) 

IS • Inventario de seguridad 

1:2.lllllNVENT ARIO. DE SEGURIDAD 1 
Como se mencionó en el 2o punto de este capitulo, el inventario de 

seguridad se utiliza para soportar cambios.en la demanda o retardos en las 

entregas, pero realmente, ¿Cómo funcio11a? y ¿Cómo.se.ealcula?, ¿Cuál es 

el inventario de seguridad que necesito?. 

El invcntuio de seguridad es la cantidad de un articulo mantenido a 

manera de protección contra las roturas de inventariosº· resultante de un 

alza inesperada de la demanda durante.el tjcmpo de entrega. 

El agregar un in\'entario , de seguridad implica .:el .~ncremento.: del 

inventario. promedio, con su corre~pnn.dicntc inqcm~nto. e11 costqs de· 

• E1111CnJ.1sc por ro111r¡¡ de ill\'cntttrio cuando~~ acaba éslc )'no hav i1tvcn1::irío p;zrn surtir 
Ja dcm;inda · 
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mantenimiento. 

pueden causar pérdida de ventas. 
'·1', 

Como se muestra en la figura 2.2, erírivenfariÓ 'de seguridád sirvió 

para soportar el aumento repentino d~ d~th:1~,~~/s'('.~~ 'h~bl~r~ ~xistido 
éste se hubieran perdido ventas desde ~I ri;~5i; h~~t~,~~'n)~~ 5,,que llegó 

el nuevo pedido. }:' 

El inventario de seguridad puede· ,s~tuC:;c~'.lad()/de diversas 

:::.:;;:;.::·::;::·:::::::. :::.:·::1&i&1J~\1~f jf.fü:·b:!;tt7t: •.... 
se usa la desviación media abs~luta (MÁo)··v'.~i ~~e~;~· d~,~e~·~;idad. Estos 

' -· . ~ ., ·-" ~: ·,. -. . - - . ' 

métodos se discuten a c9ntinua~ió~:; '' .. .. . · 

Pira definir el in've~t~rio de)eg~~i~ad, el us'uario debe definir el 

nivel de ·servicio deseadÍl;: ~ntendiÍ!ndose por esto ~l porcentaje de 
-, - .. , . , ,, '· ·;..:.' .·. . ' ' . 

seguridad de que -no(~)¿ista :'~érdÍcl~ de véntas dÜrante _el ciclo de 

reabasteci'~i·~·~:t~ ~, , · \: 

Para lograr esto se ne~ési{a medir .. el error del 'pronóstico y el dato 

real de la demanda::ü medlda J/i¡:i~r' ü'tiÍizaÚ es la desvia'ción média 

demanda real de éada período y lá promedio.'.:::~; . . . ' ' '" . - . ~" . .. . -. 

El s~t absol~ta nos' '{~die~ q~e toda. dcsviaéló~ ~s có~sidcrada 
positiva. La media es otro termino p~r.a ¡irÍintéclio. de la., desviación 
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absoluta. ·El i~ventario de seguridad puede calcularse de la siguiente 

manera.-

IS= MAD • FS 
o 

IS= s * z 

donde: 

FS - Factor de seguridad 

MAD - Desviación media absoluta 

s - Desviación estándar 

(2-5) 

(2-6) 

z - Valor z de la gráfica para distribució_n normal • 

Por ejemplo, con un pronóstico de 250 por periodo tenemos la 

siguiente demanda: 

Periodo 

' Ver apéndice 1 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 
10 

Demanda 
(D) . 

262 
276 
240 
252 
236 
282 
240 
237 
222 
253 

Tabla 2.1 

·Desviación 
defpronóstico 

(P ~¡:>): 

- 12 
.26 
-10 

2 
-14 

32 
-10 
-13 
-28 
_3 
ISO 
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La suma de las desviaciones absolutas es ISO. Dividiendo por 10 

períodos, nos da que MAD = 15. Si 'decidimos un servicio al cl!ente de 

95%,. el factor de seguridad es 2.06 (ver tabla 2.2). El punto de reorden y 

el inventario de seguridad son calculados como 

IS~. 15 • 2.06 = 30.9 y PO= 250 + 30.9 = 280.9 

o 281. Inventario de seguridad debe ser redondeado hacia arriba 

para prevenir el fallo de nivel de servicio. 

Comparando PO, calculando IS de la otra manera con la desviación 

estándar= 18.87, y de la (tabla 2.2) z = 1.65 tenemos, 

IS = s•z 

IS= 1.65 • 18.87 

OP = 250 + 31.14 

= 281.14 o 282 

que es)irácticamenie igual al anteriormente calculado. 

MAD .. .. 
· Valor (SF) yalor (z) . 

l.6 
2.06 
2.56 
2.91 
3.75. 
5.0 

:.,: .. :.>·· 
. ;:.' 

Nivel de 
'' servicio· 

0,9 
0.95 
0.98 
0.99 
0.9986 
0.9999 

Probabilidad 
rotura de inv. 

0.1 
o.os 
0.02 
0.01 
0.0014 
0.0001 

Tabl·a,.l.2 - factores de seguridad comunes 
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En la tabla 2.2 se muestran los factores de seguridad más comunes, 

con su respectivo valor de (z), y el nivel de servicio. Todo esto es 

obtenido de la tabla para distribución normal (ver apéndice 1) 

12.s PATRONES DE DEMANDA 1 
l.- Horizontal (constante) 
2.- De tendencia. 
3.- Estacional. 
4.- Estacional de tendencia. 

Nota: Ver figura 2.4 

1) MODELO HORIZONTAL: 

Una representación de la demanda que oscila·. alrededor de un 

promedio, con variaciones dentro de cierto ·rango; los cuales no se espera 

que sucedan de acuerdo a un patrón perfectamente· definido. Es llamada 

también constante. La representación ma.tel!lática· es "un solo ~úmero. 
(primer promedio) que puede ser determina~o :por· Ún .solo ajuste 

exponencial. 

2) MODELO DE TENDENCIA: ~. '·', 

Es una representación de l~ de.'!1a.rida .. ~ud:~~ i~cremc~ta .o decrece 

constantemente de acuerdo ~o~ 'bt ·~a~6";d~Íiti~irlp~;' '¡,'(r~~resentación 
matemática está basada en dos ,nc1meros.<prim~r.; segu~ii~ "p.roincdio), que 

son promedios para difo~~~i~~. p~~tci~·~n~l tl~lll;o pó~ Í()5ll~~el ca~bio 
debido al tiempo puede ;er calculado y utili~ado parll "éxieñcler la llneá ál 

presente o al futuro. : 
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3) MODELO ESTACIONAL Y ESTACIONAL DE TENDENCIA: 

Es una representación de la demanda que tiene periodos altos y 

bajos que recurren en función del tiempo. Estos picos y valles 

normalmente difieren del promedio en un 30% y 50%. 

Un requerimiento más, es una razón identificable para la variación 

{descenso y ascenso), que nos indique si existe probabilidad de que esto 

suceda. El modelo estacional puede ocurrir de igual manera con el 

horizontal o el de tendencia. Estos tipos de demanda se ejemplifican en la 

figura 2.4 

HORIZONTAL 

TENDENCIA , : 

l ~~;¿:-··.·.~.·~ .. 7 
~ ·''-··""' .. 

ES:l'ACIONAL 

ESTACIONAL. Olt TENDENCIA 

Fig. 2.4 MODELOS DÉ DÉMXNDA 
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l 2.6 PROYECCION (PRONOSTICO) 1 
Existen dos métodos de anticipar la demanda, (predicción y 

proyección). La predicción es de hecho una adivinanza por intuición que 

no implica el uso formal de información numérica. La proyección o 

pronóstico, implica el manejo de información numérica de la demanda 

histórica de un producto. Esta técnica es la más usada en el control de 

inventarios. 

El papel de la proyección es analizar la información histórica 

acerca del proceso de la demanda y proyectar para. un deseado periodo de 

planeación (por ej., tiempo de entrega, ~na ~stación o un afio). 

Los programas o técnicas de proyecciónusan métodos o tendencias 

como el método de promedios, suavización exponencial, técnicas de 

regresión como los mínimos cuadrados y otros. Analizaremos algunos de 

ellos. 

l 2.6. t MOVIMIENTO SIMPLE DE PROMEDIO 1 

Un medio de modificar la influencia de los datos pasados sobre la 

media o promedio para lograr un pronóstico es variar el número de datos 

pasados que serán incluidos en Ja media. El término promedio movible es 

usado para describir este procedimiento, puesto que cada nuevo dato es 

tomado como parte del promedio y el más viejo es desechado; Este 
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movimiento del promedio nos dará el pronóstico para el siguiente 

período. Nótese que el número de datos tomados para el promedio es 

constante y que cada nuevo dato es tomado como parte de este promedio. 

2.6.1.1 DOBLE MOVIMIENTO DEL PROMEDIO 

Esta es una variante del primero y ésta hace un mejor trabajo 

cuando la curva tiene tendencia. Este es un promed~o del promedio. 

Para ilustrar estos métodos pondremos la demanda de ventas 

semanales de una zapatería, que se ilustran en la tabla 2.3. 

Se tomarán 3 datos para el promedio, o sea N=3, y otros 3 para el 

segundo promedio N=3. 

. . ' . . . 

Lós resu!Íados de estos métodos son ilustrados en la figura 2.S. 

Aquí se muestran las variaciones durante todo el ciclo de la demanda. 

Para el primer. promedio se toman los primeros 3 datos, como los 

datos son de cada 2 semanas tenemos: 

F8=(X2+X4+X6)/3 

F8=(68340+71720+96940)/3=79000 

Generalizando para cualquier valor. lo podemos calcular con In 

siguiente. ecu~ción: 

Fi+2·= F1+1 + (l/T)"(X1+1 - X1) 

donde: 

(2-8) 
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F - Pronóstico 

T - Ninne~o d~ períodos · .· . . . .. -~~. . ' ... ' 

P ara:c!:~f~if~,d~':pr~~-~di:b}~mamos :10.s pr~~eios 3 prnmedios. y de · 

esta manera' tenemos que: ... ;.;,-., •. : . . ' 
"<¡_': "•.-~_r.,·. '" ... f::.:• • • ;;·;·-;;,1<-:'<: :<.~;~',' .·,, 

:";.,,· : PD!Ó,;, (PS+.PÍO'i:PÍ:i)J3' 

P 6'1 i);.(79000..:1oósso+·12220?)1J~ioos96 
. - ..... · •' . ·'. ;· ... ' - .·. -'_, ... , 

_ut1''1"1·zan.do. ··la. ·e_c·u.·.·1~iÓh ·.·.··.•• · •.-·.·t;··i;• : :.;.;·~•.>-'«·:' . ·-~--_,.\~;:~·~<;, ·-~,, .... _ .. · 

·f;~,~·,;,F 1 ~1\(F1 .;~P·D,)•' :>t :·.·~·2~~) 
. 'FÍ ?.,;F d~(Fl 2:~DiÓ)· 

El.pronóstico piÍta e.1 peÚod~ lÍ es:. 
. . .. -, - .; .. -. . - ~- ·-. - -. ~ ' . ' ~. . 

PRON 12,;,122207+216l¡,;,¡43g18 

PRONOSTICO. DE VENTAS mi UNÁ<zAPATERIA 
POR·. LOS · METODOS' DE PROMEDIOS 

i6o r. .. ·· .. 

Hf .. ~-
1
-r\S · /¡ 

(Miles) 

i~~o· ~~./' /'\, :\ . ~··Q . !X~~J )l ~g t... .v."'~/ ~ - '\Q\fi 
60 1- . . \ /"· "' 
so t ,. 
40 

2 4
1 

6 ¿1012141~152¿2224~s28'3o3~~3 ¡;'3a4 ¿424 d464 ~so5 ~s45~a6 ~s2 
SEMANAS .. '" 

0 OE:i.i.ANDA ,., . 

·-. -; - PRIMER PROMEDIO <::")-sEGUNDO.PROME:DIO 
Fig. 2.5. 



TABALA2.: PRONOSTICO. DE UNA SERIE USANOÓ SIMpLE PROMEDIO 
Y DOBLE PROMEDIO "' ·, ···, •· 

(1) (2) (3) 
'
4
, óoBL~;'" ~<8l',:.:;/<7l· .. :··~·· , 

ERROR PROM.EDIO "ERROR.~ ~RONOSTICO · ERROR 
PROMEDIO 

PERIODO DEMANDA SIMPLE 
(SEMANA) (N•3) 

(9 
(2(9-3P-1JI (N•3)':,. (3[1) ~5[iJ) '. (3) +(6) : PRONOSTICO 

·•· (2llHP!l . 
2 
4 
8 
8 

10 
12 
14 
16 
18 
20 
22 
24 
26 
28 
30 
32 
34 
36 
38 
40 
42 

68340 
71720 
96940 

133080 
136600 
64280 
72712 
63000 
68560 
68400 
64160 
69320 
89680 
72520 
89960 
77240 
86560 
73480 
87880 
76200 
79080 

44 . 104980 
106120 46 

48 
50 
52 
54 
58 
58 
80 
62 

83960 
76280 
76520 
70840 
85080 
61840 

107460 
144400 

79000 
100580 
122207 
111320 
91197 
86684 
68091 
66653 
67040 
67293 
67720 
70507 
70720 
73240 
77920 
79093 
75973. 
73187 
75053 
87420 
96727 
98353 
88787 
79587 
75213 
78147 
72587 
84800 

104573 

54080 
36020 

-57927 
-38608 
-28197 

1896 
309 

-2493 
2280 
2387 
4600 
-547 
6520 

13320 
-4440 

-11213 
2227 
5893 

29927 
18700-

-12767 
-22073 
-10267 
-8747 

9887 
-18307 

34893 
59600 

SOBRANTE 
FALTANTE 

TOTAL 

100598 
111369 
108241 
89727 
75317 
87136 
67261 
66995 
67351 
68507 
69649 
71489 
73960 
76751 
77662 
76084 
74738 

. 78553 
88400 
94167 
94622 
88909 
81196 
77649 
75318 
78511 
87320 

218Ú 
-49 

-17044 
-23063 
-7226 
-483 
-221' 

298 
369 

2000 
1071 
1751 
3960 
2342 

-1689 
-2897 

315 
8887 

10327 
4188 

-5835 
-9322 
-5983 

498 
-2729 

8289 
17253 

PROMEDIO 
SIMPLE 

-53397 
70680 

~ 

Tabla 2.3 

,· _- .. _'._·. _:_,~·{;\ --:::: ·.:.·:_ ~- -

·:; ·._:,,,;->" 
'143818 
111211 .. • -19538 
. 74153. -38559 
43601'· 
60865. 

:66170 
66819 

'.' 87591:· 
88089 

'72507 
71791 .. 
74991' 
81880 
81435 
74284 
70290 
75388 
96287 

107054 
102539 
82952 
70265 
69230 
78845 
69858 
91089 

121826 

-11153 
24959' 

." '7535 ... 
.-2010, 

2501 
2089 
4431 

-2547 
'5449 
11569 
-8400 

-13555 
3916 
8790 

29812 
9833 

-23094 
-26259 
-4432 

575 
15850 

-16805 
37822 
53311 

DOBLE 
PROMEDIO 

-58558 
54489 

-::roag 
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2.6.2 METODOS DE SUA VIZACION EXPONENCIAL 

Este método implica un decrecimiento exponencial de los pesos 

que tienen los datos que se van haciendo viejos. Así como en el caso de 

promedios movibles como son, promedio simple, doble promedio y los 

más complicados métodos de suavización exponencial. Tienen en común 

la propiedad de dar relativamente mayor peso a los valores recientes y 

menor peso a los más viejos en el pronóstico. 

En el caso de promedios movibles, los pesos asignados a las 

observaciones son producto de un sistema adaptado de promedio movible. 

En el caso de suavización exponencial, sin embargo, existen uno o más 

parámetros de suavización a ser determinados explícitamente, estos 

parámetros determinan los pesos asignados a las observaciones. 

12.6.2.1 SUAVIZACION EXPONENCIAL SIMPLE 1 
El caso de suavización exponencial simple puede ser representado 

por la ecuación (2-1 O)' . 

F1+t = aX1 + (1-a)F1 

o bien 

F1+1 = F1 + a(X1 - F1) 

(2-10) 

(2-11) 

Donde (a) es la influencia asignada a la nuova información. El 
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factor determina la influencia relativa dada a la vieja y nueva 

información. El término ajuste expo.nencial se deriva de que la nueva 

pieza de información, cuando está promediada con el antiguo promedio, 

tiene menor influencia en el cálculo total conforme pasa el tiempo. 

Supongamos a = 0.2, 0.4, 0.6, y 0.8. Los pesos asignados a 

pasadas observaciones serían los siguientes. 

Observ a= 0.4 

,>-, -.-. -· 

0:2 .. o:4· >" 
.. 0.16 •. . 0;24 
. 0:12s; _. 0;144.: 

·. 0.1024 , .. 0.0864 
(.2~L8)4 ·•J:4)(.6)4 

,_;.·;,•· 

a= 0.6 

0.6 
0.24. 
·o.o96 · 
0:0384 .· 
(.6)(.4)4 

a= 0.8 

0.8 
. 0.16 

0.032 . 
0.0064. 
(.8)(.2)4 

Si estos datos fu~rá~ graficados se podría observar que éstos 

decrece~ exponencl~linenie,·'íté'ahí el nombre de suavización 
.-. . ' ,·,-< . ,~. ' ·. ··; 

exponencial.(Sería bueno Íi~i1{~, aunque el objetivo puede ser encontrar un 

valor de a q'ué thiniiii'fce'e1 nMSE" (que es la sumatoria de los cuadrados 

de los errare~ d~ I~{;~edl~s) sobre una prueba, la estimación relacionada 

en la súavizáción exp~nenciÍll no es un problema linea1)3. 

' .· -: 

En la:tabla 2:4 se puede observar tres proyecciones de la misma 

demand~ que usa:.iios en la tabi~ .2.3, con a de o. 1, 0.5, y 0.9. . . . . . . . -
• En la 'gráfica· que a c'ontinuación se muestra se observa cómo 
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. . . . . 
afectan las diferentes. o: en. el pronósti~o .. · 

~R~NOSTICO ·DE VENTAS' DE UNA ZAPÁTERIA . 

UTILIZANDO.EL METODO DE SÚAVIZACIClN EXPO~CIAL 
150 

V 140. 

E 130 

N 120 
T . 110 
A 
s 100 

(Miles)· 
90 

80 

io 
60 

so 2.. 6 10 14 10 22 26 30 34 38 42 46 50. 54 58 62 
. 4 ·ª .. 12 16 20. 24 28 . 32 36 40 44 40 52 56 60 64 

SEMANAS 

0 .'DEMANDA 

6 OCA 0.9 

Fig. 2.6 
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TABl.A2.4 PRONOSTICO CE UNA SERIE USANDO 
SUAVIZACION EXPONENCIAL 

VALORES SUAVIZACION EXPONENCIAL 
PERIODO OEMANOA cx=0.1 C<=0.5 oc=0.9 
(SEMANA) ERROR ERROR ERROR 

2 68340 
4 71720 611340 3360 66340 3360 68340 3360 
6 96940 68676 21262 70030 26910 71362 25556 
6 133060 71504 61576 63465 49595 94364 36696 

10 136600 77662 56936 1062113 211317 129210 7390 
12 64260 83556 -19276 122442 -56162 135661 -71561 
14 72712 61626 -89f6 93361 -20649 71436 1274 
16 63000 60736 -17736 63037 -20037 72565 -9565 
16 66560 76962 -10402 73019 -4459 63959 4601 
20 66400 66560 -160 68560 -160 66560 -160 
22 64160 66544 -4364 68460 -4320 66416 -4256 
24 69320 66106 1214 66320 3000 645f6 4734 
26 6gaeo 66227 1453 67620 1660 68647 633 
26 72520 66372 4146 66750 3770 69597 2923 
30 69960 66767 1173 70635 -675 72226 -2266 
32 77240 66904 6336 70296 6942 70167 l'll53 
34 66560 69736 16622 73769 12791 76535 10025 
36 . 73460 66560 -13060 66560 -13080 66560 -13060 
36 67660 65252 -17372 60020 -12140 74766 -6906 
40 76200 63515 -5315 73950 4250 66571 9629 
42 79060 62964 -3904 76075 3005 77237 1643 
44 104960 62594 22366 77576 27402 76696 26064 
46 106120 64633 21267 91279 14641 102372 3746 
46 63960 66962 -3002 96700 -14740' 105745 -21765 
50 76260 66662 -10362 91330 -15050 66139 -9659 
52 76520 76260 2240 76280 2240 76260 a240 
54 70640 76504 -5664 77400 -6560 76296 -7456 
56. 65060 75936 9142 74120 10960 71566 13494 
58 61640 76652 -15012 79600 -17760 63731 -21691 
60 107480 75351 32129 70720 36760 64029 43451 
62 144400 76564 65636 69100 55300 103135 41265 
64 65146 116750 140274 

SOBl'ANTE -33651 -46951 -42207 
FALTANTE 84584 72626 62054 

TOTAL ~ ~ ---¡sm-

Tabla 2.4 
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Los pronósticos se pueden hacer usando 'dÓs; 

eGuaciones (2-1 O} o (2-11). Por ejemplo,, en la tabla 2A elpro,~Óstic~ para 

el período 14 cuando a= O.S es el siguiente:. ':, 

P14 = Pi2 + a(X12 - PIÚ .. , , 

= 122442 + 0.5(64280 - l2Ú42) 

= 93361 

Similarmente cuando a = 0.9 : 

P 14 = 135861 + 0.9(64280 • 135861) = 71438 

2.6.2.2 SUA VIZACION EXPONENCIAL ADAPTATIVA 

El método de suavización exponencial simple requiere de la 

especificación de un valor de a. El método de suavización exponencial 

adaptativa, tiene una aparente ventaja sobre el simple al permitir que el 

valor de a cambie de una manera controlada, como cambia el patrón de 

los d~tos. Esta característica parece atractiva cuando ciertos o m~!Cs ºde 
. . 

artículos requieren pronóstico. Este método se adapta en la medida que a 

c.ambia automáticamente cuando, hay un cambio en el. patrón .de datos, 

como en los c~sos mostrados en' la flg.2'.'4. 

La c~uació~ para el ¡ÍronÓsticÓ con el.· método de suavización 

adaptativa 'CS SimiÍar'. 8 la CCÚación (2-10) CXceptUando ,que (l. es 

reemplazada por a 1• • 



donde: 
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F1+1·':" a1X1:r {l-a1)F1. . . 

aí. 

Et = Det .-ni ?.ii>~;~;r 
rvl1 =De~'.;:(l'ia)M 1 _ 1 ; 

•. 

(2~12) 

(2-13) 
{2-14) ••. 

, {2~ÍS) ·· .. • 

(2~16) .• 
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ay B so'.n par~~etfas ~ntre O y 1 y II represent~ ~~!~res absolutos.· 

La ecuación(2-tJ)in~;ca/que elvaiorde <l.a.s~r~~adi~n éÍ periodo (t + 

2) es d_efl~ido·-~~~~··e(vai;or-~bso!uto'~dr~·di?;.d~l:erró:r suavizado entre 

(E1) y.· el· .. er~~r ·•áb~OÍutoi siui:vizado .. Estos •dos. términos son obtenidos 
•· . ·.-.'.;¡,::_;,-:.,, ... .,.,, ... ¡ ••. , .• .• , '·.· .·. ·' 

usando suavizacióit:; éxponénciaf.i s¡l11pt~•; como- se muestra en las 

ec~a~ion~s>(d~ioS'f·{~~tXjt: ' L. • ·.y 
·La •ini~iali~aci¿~ .·~~ i~\~ti·~~iiicióé ~d~ptativa es· un poco más 

complicad~- q~~ ·Ti. ~irnpl~.' Es;~-"~ét'oX~ .ii~:ne comúnmente . una gran 

respuesta a los'ca;;¡~bi~~ d_~l ~a_t~óit J;¡dlltos. ~º~ ej~Ínplo, p~ra l~ demanda 

ya estudiada ~~n '!Osº~íros hlét~ílos,: ni6strada en la tabla 2.5, si 

inicializalllos de e~ta' r'n~'nei~: .. 

Se escogió ci . o.9 como inicializaci'ón porque en. los primeros 

períodos es un· cambio muy drástico. Ef pronóstico para el periodo 60, por 



ejemplo es: . .. · . ·· . . . ' -
Fs6 = as4X54 + (!'- ªs4)Fs4· <· ;: ·· 

= .o.023áos4o)+·•c r ~_o:o.23)is39S =.1s221· 
-·-·· ~·.·:.,~·.·:;:" .. , . '<··¡.'·/<-· -

.TABLA 2.5 .· PRONOSTICÓ. DE ÜNA SERIE USANDO.' ·. 
'suAVIZACION EXPONENCIAL'ADAPTATIVA 

.. ERROR· · ERROR 
PERIODO DEMANDA PAÓNOSTICO' ERROR. AMOATIGUADO ABSOLUTO 

·:._()();"· ··:•.(F) .. · ···"'- '(•.1) .. :• ·'..(El) (MI) 

::: 61Í340 .. 
,'-'-> 

71720 .. 68340 3360 3042: .: ·3042 
6 96940 '71362 25556: 23306 : 23306"' 
6 133080 - 94384 ;- ·. 38696 .:. 37157 ·;• 37157 

10 • 136600 129210 ·, . -.>7390 .... 10367.~ . 10367·-
12 64260 .. 135661 ·: . '"-71561' i-63366 . . 65460: 
14 72712 71438 ·1274 -5192 . 7693 
16 63000 72585 -9585 -6157 .. 6970 
16 66560 66116. "2444 1364 3097 
20 68400 68316 64 603 1750 
22 84160 66354 -4194 -1490 2871 
24 69320 66430 2890 762 2861 
28 69680 67929 1751. 1045 2574 
28 72520 68405 4115 2292 3200 
30 69960 70076 -116 587 991 
32 77240 69993 7247 4390 4572 
34 86560 74141 . 12419 11616 11634 
36 73480 85318 -11838 -9493 11818 
36 67880 74664 -6784 -7317 7774 
40 78200 69215 8985 7355 6864 
42 79080 77302 1778 2728 2984 
44 ~ 104980 78777 . 26203 23858 23881 
48 108120 102360 3760 5770 5772 
46 63960 105744 -21784 -19029 20163 
50 76280 86138 -9656 -10775 10891 
52 76520 77266 1254 51 2218 
54 70640 78395 -7555 -124 2341 
56 65060 78221 6859 248 2580 
56 61840 78585 -16745 -1376 3932 
60 107480 76987 30493 9772 13223 
62 144400 87653 56747 44486 45387 
64 129589 

SOBRANTE -160040 
FALTANTE 243327 

TOTAL --e32ü7 

Tabla. 2.5 
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0.900 
0.900 
o.9oo 
0,900 
0.9Dlr 

. 0.900 
0.676 
0.900 
0.447 
0.459 
0.519 
0.272 
0,408 
0,718 
0,572 
0.900 
0.900 

'0.803 
0.900 
0,830 
0,900 
0,900 
0.900 
0,900 
0.900 
0.023 
0.053 
0.095 
0.350 
0.739 
0.900 
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Ya que: se Úenc el valor actual del período 56, se pueden calc'ular 

ass. es6• Es6·· Ms6 ca~·º ~iguc: ·. ·--.:-r. 

V 
E 
N 
'Í' 
A 
s 

· és6 ,;; ssos<> ~ 18221 = 6859 

Es¡;~o:O,s3~6859f+c1- o.o53Jc-124¡ = 246 

M56 = ó'.o53(6s59) .¡. c1 -0.053)(2341) ::= '.2580A5"' 2580. 

· y a58 ,,; c2461258ó),,; 0:0953 "'o.95 

150 

"' ·uo 
120 ~ 

110 

"' .. 
" 
70 

" 
" 

. PRONOSTICO DE VENTAS DE UNA ZAPA1ERIA 
USAND.O SUAVIZACION EXPONENCIAL ADAPTATIVA 

Fig. 2.7 
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l 2. 7 ME TODOS DE REGRESION 1 
Este tema nos introduce a un nuevo concepto .en los· pron~·sticos. 

Un pronóstico será expresado en función de cier.to número-. de factores que 

determinan sus causas. Así el pronóstico no. será necesaria~e~te en 

función del tiempo. 

A veces habrá una variable ,de¡Íen~ie~te (Y) y varias 

independientes (X 1,X2, ... ,Xk) y el óbj~{ivoseréeii~~ntrar una función que 

relacione Y con todas las inde~~n~~·efii~;. ~ftó es ~egresión mÍiltiple de Y 

en X 1 hasta Xk, pero .en esté ca~!Í_~'ia ~e'~studia~~ únicamente la regresión 

simple. :, : · .. ~;. -':. ~;<,·. 

Es necesiirlo h~ier ~na disti·~¿i.ón· 1ib~ica entre los modelos de 

r;gres1on lindaI; 1~~ :1llodel~:r·11~·,~lin~al~sU Todas ·Jás regresiones son 

representadas_ pw. ecuaci~ne~·.r~1U:ci¿~¡;~dó:·l~s :va~lables dependientes con 

la~ indepelldi~d;es: Por:eJ'e~pfr/v:=o':1:s:~2'.sx, expresa Y en función de 

X y esta ecuacióii ~elació~~ :a1G co~fici~ntes 'ct.s y 2.5). c11ando esta 

ecuación es escrit~ en suform~ ge~eral tiene la sÍgui~~t~ fo~~~: 

Donde a y b so.n ~Ó~ co:fic~entés, de aqúfPodern()S decir que Y es 

una función lineal de X; porqÚ~ si' graficáramos Y vs X n~s dará una linea . .· .. . . . - . . . . 

recta. 

El pronos1icador debe decidir sobre cuántas variables manejar, 

<I 
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cuáles serán dependientes y cuáles independientes. Si el dato es .medido.· 

con respecto .al tiempo, será una regresión de series de tiempo. Si· el 

tiempo no interviene, será una regresión secciona!. 

12.7.1 REGRESION SIMPLE 1 
La situación general envuelve una serie de" n . 'pares de 

observaciones (X, Y), {Xi, Yi} para i = 1,2,3 ,. .. ,n. 

Cada par puede ser graficado como un .punto,· y: por convención, .los 

valores de Y son graficados en el eje vertical ~-ord~nÚ~sf.Y los vlllores de 

X son graficados en el eje horizontal (abscisá), ·(véase tllbla :2.6 y figura 

2.8). 

TABLA Z.6 VENTAS DE 10 PERIODOS ... 

(Xi) . : 
. Periodo 

1 
2 
3 
4· 
5 
6 
7 
8 
9 
10 

30 
20 
45 
35 
30' 
60 
40· 

: 50 .· 
45 

65 

1;30 
2,20 
3,45 
4,35 
5,30 
6,60 
7,40. 
8 50 . 
9:45 . 

(10,6 ) 
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Consideraremos. un~ rela'~ión' linear entre Yy X y. el problema a 

determinar es la mejor línea que ajuste los puntos; En la siguiente sección 

consideraremos X como variable de tiempo, 

2.7.1.1 REGRESION SIMPLE DE "Y" CON RESPECTO 

AL TIEMPO 

La figura 2, 9 muestra algunas de los diferentes métodos de evaluar 

el error de la recta ajustada, y estos pueden ser definidos como: 

a) La distancia perpendicular de P a CC (linea PP 1) 

b) La distancia horizontal de P a CC (linea PP2) 

e) La distancia vertical de P a CC (linea PP3) 

d) El \'alor absoluto· ile la distancia de P (horizontal o \'ertical), 

etc. 
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Para encontrar· los. valores:· de· "a" ·Y "b"· tenemos las ecuaciones 

siguientes:S 

b = NLXY ~ <L~l/ivi 
:NLX2 : CLX)i., 

~ = Lx_ b LK 
N N 

Ver nota • 

(2-17) 

(2-18) 

En la tabla 2:1.y la fig. 2.10 se muestra este método: 

• NOTA: Si se dcsc~n ver los. dcl.lllcs matemáticos y dcriv11cidn de cslas Ccuacioncs, ver 
MAKRIDAKIS,.Spyros, "Forccnsting'.· cd. John Wilcy & sons, !ne. 2a cd, Ap~ndicc S-A. 
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Tabla2.7 MINIMOS CUADRADOS 

PERIODO DEMANDA .,,Xz' '-.; ~ 
(X) (Y) XY 

'· 

2 68340 136680 
' : ~ ' •..¡ .. 

4 71720 286880. .... ' :16 
6 96940 581640':. 36 
8 133080 .1064640 ,:; ·: .. ·.54 

10 136600 • ,1366000. : 100 ... 
12 i64280 . 771350· .. 144. 
14 .. 72712 : '1017968: .. :198. 
16 63000'." 1008000 ·: 256 
18 . 68560:. 1234080 . . 324 
20 68400. 1368000 400 . 
22 64160 1411520 484 
24 69320 1663680 576 
26 69680 1811680 676 
28 72520 2030560 784 
30 69960 2098800 900 
32 77240 2471680 1024 
34 86560 . 2943040 1156 
36 73480 2645280 1296 
38 67880 2579440 1444 
40 78200 3128000 1600 
42 79080 3321360 1764 
44 104980 4619120 '1936 
46 106120 4881520 2116 
48 83960 4030080 2304 
50 76280 3814000 2500 
52 78520 4083040 2704 
54 70840 3825360 2916 
58 85080 4764480 3136 
58 61840 3586720 3364 
60 107480 6448800 3600 
62 144400 8952800 3844 
64 

X y XY x• 
992 2571212 .83946208 41664 

ba 168,0870 .. 77563.53 

Tabla 2.7 
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Con este_ método se hac~ eÍ mejCir ajuste lin~al y se obtiene el valo.r 

promedio más pr~bable con la_ca~~idad de'datosdada hasta este moÍttento, 
'::.--;;: .. 1- ~ 

' claro que mientras má.s datos 'iníérveitgan se irá ajustando e~ta recta. 
;··: ' ~;~~-:-~' ·. 

Este ~étodo· é~ m~y ¿~H para darnos cuenta de la tende~¿ia dc, lá 
. J. . ... -,. . - • . ... ~-o· - • - . • - - •• . • -~ ,- . 

demanda ¡;studiad~, riu~qu'é ;t~ es muy sensible ~ los ca!Dbios bruscos de 

denianda, se pued~ h
0

a'cie~ ~~~ relación de ~ariación y de esta manera 

prcd~cir esos 
0

piÍ:os. 
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l 2.8 COMENTARIOS 1 
En este punto analizaremos cada tema evaluando la posibilidad de 

usarlo en el caso estudiado en este trabajo. 

f 2.8.l CLASIFICACION ABC 1 
Este tipo de clasificación es muy ütil, puesto que nos .enfocamos 

en los artículos más importantes y valiosos para la empre;a·. Si, no 

tenemos este cuidado podríamos d~rle una importancia a a;tlculos que~ no 

la merecen mientras descuidamos .. otros qu·e justificari to'do·. nuestro 

cuidado. 

En el caso de las zapaterías es muy r'ecomendáble usar esté ~étodo . . ; .· ,'·,· ... , -..;... , 

ya que se cuenta con una gran variedad de.¡irodu~t~s y se~ia muy dificil y 

poco rentable llevar un control absoluto de todos éstos. 

2.8.2 TAMAÑO ECONOMICO DE LOTE (EOQ) 

En el punto 2.2 se dijo que la fórmula del EOQ sólo se aplicaba si: 

l.· El consumo es uniforme, 2.· El lote será recibido en la fecha precisa. 

3.· El precio de compra es constante. 

En el caso que . estamos estudiando ninguno de ..:stos punto se 

cumple, el consumo o .. demanda no es uniforme, el pedido nunca se recibe 
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en fecha precisa; puede variar:h~st~ i .. s m~ses,ypor úli'inio el precio d~ 
compra Íto esiá garantizado todo el ~ñri; pJ:de hab~i alzas. 

Aunq~e ~sar. este método ~it ~ste caso no sería m~y corifiable, . . . ' . . ' ' 

debido á las variaciones en las variables, sí nos podría dar una idea o un 

punto· de referencia para que de ahí con base en la experiencia y otros 

factores tomemos la decisión del tamaño de lote. 

2.8.3 PUNTO DE REORDENE INVENTARIO DE SEGURIDAD 

En el caso de las zapaterías es muy dificil definir un punto de 

reorden y un inventario de seguridad por varias causas: 

1) El reabastecimiento no es en un tiempo· preciso, por lo que no 

se puede pretender que. el nuevo pe.dido llegue cuando el 

inventario se.a e.ero. Se necesitarla un inventario de .seguridad 

para asegurarla oferta.·· 

2) C~lcl!Í~r; un· i~venÍ~ri~ de ·se~~fÍdád. es muy complicado, 
,, - "·'·i.::' 

púésto qÚe éada '¡iioi!úcto · (m;delO' ·de zápatos), . tiene •varios 

número~· que ,se vc:ndC,'! a. di~t!'~tj;vel~~id~d. !Por eje~·plo el 

número 14 (¡~ bolitas de niña ,se ·~énde 'm'úcho fuás que el 15 y., 
'., .... ,: .. - ., - :: .·. -;. '-·· . ., ' 

hay casos'e'n que se . .véíiden'~nos núme~Ós de un•modelo y otros . ' - . ,. ~ - " . - - ' . " ' . . . ' . ' . 

números ,de' ~tras moileloLsústitut~s; así q11e ~co!~únménte de 

ciertos modelos habrá muchos p~~es y n~ estará surtido, 
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Pará hacer un inventario de seguridad confiable como para 

calcu.lar el punto de reorden debe ser de un grupo de productos 

sustitutos o complementarios bien diseñado para que se pueda 

satisfacer la demanda durante todo el periodo (hacerlo de cada 

producto por separado no sería rentable debido a la inversión 

necesaria que se necesitarla y al espacio que no hay disponible). 

Tomando en cuenta lo mencionado en los puntos anteriores, se 

puede calcular un punto de reorden y un inventario de seguridad que nos 

funcione muy bien. 

l 2.8.4 TIPO DE DEMANDA 1 

La demanda es estacional y se espera que tenga una tendencia 

positiva. La demanda tiene dos grandes . picos, el más grande en 

diciembre, por las ventas de Navidad y otro en septiem.bre, ¡ior la entrada 

a clases. Aunque el últi~o sólo afecta al zapato de. niño, las otras Hneas 

también tienen sus pequeños picos como son el 10 de mayo, el día del 

padre etc .. 
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l 2.8.S PRONOSTICO 
··-·_, ·' «: .. _. 

Si es bueno el pronóstico, tanto e~ cahJi.~~'~: d~,~~r.~s dó~·(l en la 

numeración necesaria, se reduce el inventario:.fiiial al:'°mí~i!"o;: y por lo 

tanto no se crean saldos que es uno dé; iot·p~i~~lp~les "objeiivos del 

control de los inventarios. 

Como ya se ha visto existen varios métÓdos para pronosticar la 

demanda, algunos mencionados en este. capitulo y muchos más existentes, 

pero ¿Cuál es el mejor?, El método d~ promedios como el de suavización 

exponencial, son muy sensibles a los· ·cambios en la demanda, pero son 

muy influenciados por el último valor.· El método de mlnimos cuadrados 

se ajusta a un valor promedi~ y no es muy influenciado por los cambios 

bruscos de demanda. · 

Para deci.~ir ·cuál método es el mejor se tendrá que hacer un 

análisis sobre las ."v~riaéi~nes de la ·demanda, y relacionarlas con el 

promedio, asl por ejeinplCl si se sabe que· septiembre varia 50% más en 

zapato de niño~ pu~s·~olÓ ~ultÍplicamos el promedio pronosticado por 1.5 ... -·._·. __ :, .-.:· ·_.· 

y tendremos una muy buena aproximación de la demanda de septiembre . 
• -.• ' ·O .-', . ', • • • . 

Este ~~'.álisis se:hará en. el capltufo 4 .. 
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CAPITULO 3 

CICLO DE VIDA DE PRODUCTO 
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En este capítulo se ve la ÍmporiaÜcia ddn~~~ar productos, 

de hacer m mezcia de prodÚct~so~ti~a'~ ~~·~~~;·i~a ~l~i~l·o ~e vida de · 

los productos que tiene~gran rélacÍón .c~n .f 't~·pi~'.;s·~:~•tl'.;jgfe{_ ,/ 
Se usarán términos y se .ha~án ~ed~~~i;,n~~ ~~r~ empre~as 

manufactureras y se darán equivale·n.cias · eri empresas comerciales o 

(detallístas),que son éstas últimas las que más_ nos interesan en este 

trabajo de investigación. 

3.1 IMPORTANCIA DE LA IN~OVACION DEL PRODUCTO 

La justificación social y económica de la existencia de una 

empresa es satisfacer a los clientes. Una compañía cumple con esta 

responsabilidad fundamental ante la sociedad por medio de los productos 

que ofrece. En el presente capitulo señalaremos algunas de las razones 

por las cuales la planeación y desarrollo de nuevos productos para las 

empresas manufactureras y el desarrollo y la implementación de nuevos 

productos son tan importantes para las empresas modernas. 

3.2 LOS PRODUCTOS TIENEN CICLOS DE VlDA 

A· semejan¿a del ser humano, los productos pasan por un delo de 

vida. Crecen (en ventas). luego declinan (envejecen) y con el tiempo 

terminan por ser reemplazados. Del nadmien10 a su muerte. el cido Je 

\'ida de un producto se .divide generalmente en cuatro etapas: 
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introducción, crecimiento, madurez y declinación (envejecimiento}. El 

éxito de mercadotecnia de una compañ.ia es afectado profundamente por 

su capacidad de entender y dirigir el ciclo de vida de sus productosl.EI 

ciclo puede ilustrarse por medio de las curvas del volumen de ventas y 

utilidades, como se aprecia en la figura 3-1. La figura muestra el patrón 

característico del crecimiento de las ventas y la declinación de los 

productos a medida que recorren su ciclo de vida. Las formas de dichas 

curvas varían de un producto a otro. 

flg, 3· l. Ciclo de vida típico de un producto: Curvas de ventas y utilidades.Las 
utilidades suelen comenzar a declinar mientras el volumen de ventas del producto 
sigue aumentando. 
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13.2.1 CARACTERISTICAS DE _CADA ETAPA 

Es muy importante que la gerencia reconozca en qué parte del 
' ciclo de vida se encuentra su producto en determinado momento. 

a) INTRODUCCION.-

Durante la primera etapa del ciclo de vida de un producto, 
• ' ' ¡ ' 

éste se lanza en el mercado co~ una producción a gran escala y un .,, 

programa exhaustivo. ·de ,·mercadotecnia;· fü·;pasad~ .y·~ ·p()r:las····· 

::::.·::·;;:::~;.·:; ~?~li~~.t~z:ii~~~11::~~ ;¡~;:::: ..... 
nuevos t_enis torsi_ón · deAD,IDA~ . .f>.h!.e~ p_u.ed~>~_cr;q_u~_.lll Pfºd,ucto ·. 

::;~;;,r;;:~;~_e;:~,(::,1r~{~f!L\~fi!~;'.;i:;~t:;rª{ª·p:trt::~~~-ªl~:.·· 
tenis con burbuja.deaire, o con' citÍtas'qúe se pegan y despegan en 

lugar de ~gújetas; ~i~~dó 1~/~is;i{~s•~od~i()s • co~ ca~bios, dll~0do · 
como r~sü1tido ~~evris m<l~~Ío~. :· 

Hay Ün alto porcentaje de ~ai~cterisH~~s jel ·producto en 

este periodo; L~s ; ~p~~acio~es deÍ pé'~iodo -i~tiodÜcto~io se 

caracteriz_an. por altos c~sto~. un ~lc~ado ·~olu"men de ventas. 

pérdidafneiu y una distribución liniitada:: En mud1ós aspectos, .la 

etapa de introducción es la más riesgosa y cara.· Sin embargo, en d 

caso de productos realmente nuevos, existe escasa competencia 

directa. El programa promociona_! puede diseñarse para ·estimular la 
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demanda primaria más que la secundaria. Es decir. el tipo de 

producto se pone en relieve y no la marca del vendedor. 

Esto es para la empresa manufacturera, pero ¿qué pasa con 

los detallistas en este período?, Aquí se da una publicidad masiva 

en cuanto al nuevo producto, y es decisión del gerente de compras 

ver si quiere ser uno de los iniciadores del nuevo producto, o 

esperar un tiempo para ver cómo da resultado en el mercado antes 

de introducirlo. 

Hay que estar atentos al mercado y sus tendencias, pues 

suele suceder que el detallista introduzca un producto nuevo para 

la empresa, pero que en el mercado está ya en la etapa de'.: maduréz, 

entonces va a tener un ciclo de, vida muy corto: en est~ '~ÍtÍp;esa; 
uno porque pase de mod~ y la gente ya'no lo co~pre, o porque la 

fábrica lo deje de;, producir.•. 

b) CRECIMIENTO.-. 

En el crecimiento, ·o a~e,plación del. ~~rcádo; las ventas y 

los productos 'se elevan,: a menudo a ~na gran 'velocidad. !.os 

competidores entran en el ~er~ad~: en g~~ntl~s cantidad~s si las 

perspectivas de utilidades resufrí111'·sum'amente: atracÚvas. Las 

empresas optan por una• estrategia promocionaF de '"compre mi' 

:~,~:r:0~~ :1~s:r~:~d:::s,1 :e di:t~:::::: l:t-~'.c:~Jlf~~:~c~~:::·a e)'. 

los precios descic_nden un poco. Por l~ reg~·iar, las u;ilidudcs 



empiezan -~l final de . esta· etápa de 
crecimiento. -' · ·: ¿:y. · . :, 

. ¿,;•::;,·~~;t~,~~~·Vi,~i '· !K·«~·~1· ,,'~".'''°";.,. · 
ta rito ~.ara\ fa :-émprésa>manufactur~ia;cómo: pará)á ;~.~crciat;; esto 

obligá a bajar'.pfeéi;s p~~a s~; ¿;:ás;<i~mpcÚtivos .. 
. ~~ ~ \;:~~:· - ~>-: 

cJ ~~All~!t~z.~_< 

•. ~ur:n t>la piimera p~rte: d_e este pedo_ do la~: ventas siguen 

creciendo~ peró :ª J~· rit~o c~da vei. menor> Las ve ritas iien<len a 
; -¡ ' ·• ' ' • ,_ . ~· ' ' . '. • . . . -· - ' '. - ' 

estabilizarse; pero i!ismin~y~~ las uÍÜid~d~s del fabricante y de los. 
·.· ... ;.,.,:_<.~-·::··:··.:·'"···: ... , .. -:~, .; .. ~~."'.:' 2 - - ··->",_',<:.·.:·:-.:_·:':--, _-:_ '.· -.-:-.: __ -.- _·, - '.:- .. 

detallistas .. Los productores marginales frven. obligados· a salir del·. 

mer~~do.'' La·• c~mpétenciá dé pieci~s ~e torh¡·~~a~a· ~~i más 

:::::.::· ,'.:~@::,¡·~;¡¡.r~;·t1f !~.;¡";;: t~t;:.,:::·: ·• ::: 
d1stnbu1dores·.y un• espacio en, el estante ,de sus' cstablec1m1entos .. 

Se introd~ce~ ;t~v~~) ~~del~s íí'«mi~id~· q~e i'6s .·. pro~·~ctores 
amplian sus Íine~~ y:~dq~ie~~~·i;;ü!:ha iu'ip~ii~~ci~: la~'.~e~tas en 

que se acépta'n artíc~IÍ>s usado"s·como pago inicial.' · ' . 

En esta et~pa i~~ ~~i1idá_d~s dj~n;in~~~n ~Jesto q~~ de~ido a·. 

la competenci~ tantéi." los fabric~nte~ como)os :detállistas tienen 

que bajar el pre_ciopara. p~·der competir y se increm~~tael costo de. 

publicidad.' 
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d) DECLINACION V POSIBLE ABANDONO.-

Para prácticamente todos los productos, la obsolescencia se 

inicia de modo inexorable cuando los nuevos productos inician su 

ciclo de vida y reemplazan a los anteriores. El control de costos 

adquiere cada vez mayor importancia conforme decae la demanda. 

Se hace menos publicidad y varios competidores dejan el mercado. 

A menudo depende de la capacidad y habilidad de los gerentes el 

hecho de que haya que abandonar el producto o que los vendedores 

sobrevivientes sigan vendiéndolo con utilidades. 

En la última etapa el detallista está atenido a que su 

proveedor decida seguir fabricando el producto y ¿por cuánto 

tiempo? asi que debe prepararse para abandonar el producto, 

aunque esto sería mejor que fuera previsto desde un poco antes, o 

sea, el final de la etapa de madurez. 

También un producto puede acabar su ciclo de vida antes 

para el ;detallista que para el fabricante o viceversa, no 

necesariamente tiene que ocurrir al mismo tiempo. Cuando acaba 

primero para el detallista es porque en su mercado maduró más 

rápido y ya se tiene que abandonar, mientras que el fabricante 

todavía tiene mercado en ot_ra·s zonas. Cuando ocurre al revés, 

primero acaba para el fabricante, el detallista Úene problemas si el 

fabricante decid~''et'i'~inar e/producto pues aunque el detallista .-'-·- .. ______ .,_,_ . 

todavía tiene. mercado ya no· puede vender el producto pues ya no 

es fabricado. Por esta razón .el detallista debe estar atent~ al. 
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comportamiento de los productos en todo el mercado, y en 

contacto estrecho con los fabricantes. 

3.2.2 DURACION DEL CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO 

La duración del ciclo de vida es variable en~re los productos. 

Abarca desde unas cuantas semanas o una temporada corta (en caso de 

una novedad o .de moda en la ropa) .hasta algunos decenios (digamos los 

automóviles o teléfonos). Pero en general el ciclo de vida se abrevia con 

el paso de los años. Un producto puede tornarse obsoleto :ante los cambios 

rápidos de. la tecnología; . o!r~ ... posibilidad es : que la;, competencia 
•• - • ·' -·. . . .•• o- • , __ .. ,_., 

introduzc~ uná: ~ersiónpropia. cl~'u'i\ ¡lroduÚo de grai{ ·~c.~ptacióll,. y· .. éste 

puede pasa~'íri~y;pr~.~t¿;:~ '¡i: á,~~i~_ª d~,,~~d~;;~: •. ·: . ,, _,: 
. ~, .·.; .... ··;>"':·:<.:·~e-~~:? -.:-_ :~'.-'~:- ·.-~\ .-:_· .. -.->_~;; -·; ./' __ · . .:s;.;;·:.,::~.-·-·,:.. =-.,·º'.-.; - :::·.--, ... _- ..•. - . : , .. ·- .. . .. ., : 

La- fi~ura:3-1 sugiere.que las etapas· d71._ciclo de,'vida.comp_renden 

f f 03~f \)!f I~i~ltlf !;!t(~f il!IJil1ilI~i~'.i~·. 
etapas. Algunos fracasan en la. de introducción y ofrós : río pueden 

introducirse hasta q~e el m~rcado se encuentre en la f~se' d~ 1Úsa~r~llo o 

madurez>Si~ emba~go, prácticam;nte en todo~·!os casó~so~:ine;itabl~~ la . 

_declinación (env~jecimiento) y el posible abandono.Ello: s~'de?~ a: . 
1) Desaparezca la necesidad del producto (como' cuando él. jugo 

congelado de naranja eliminó gcnehÍlrne~tc. el mÚda~~ de IÓ~ 
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cxprimidorés de jugos, en E.U.). 

2) Se desarrolle un producto mejor o menos caro para satisfacer la 

misma necesidad (gracias a los circuitos electrónicos fue posible 

producir muchos productos de repuesto). 

3) El público simplemente se canse de un producto (un estilo de 

ropa, por ejemplo), de modo que éste desaparece del mercado. 

3.3 EL CICLO DE VIDA ESTA RELACIONADO CON UN 

MERCADO 

Cuando decimos que un producto se halla en su etapa de 

crecimiento o en alguna otra, estamos refiriéndonos implícitamente a su 

nexo con un mercado en particular. Es decir, un producto puede recibir 

una buena aceptación (etapa de· crecimiento o madurez) en algunos 

mercados pero encontrarse en la etapa de introducción en otros. Así, los 

hornos de microondas se hallaban en la fase de madurez en los mercados 

de las lineas· aéreas y 'de servicios de comida en las plantas, aunque 

todavía estaban en la etap~ deJnt~~ducción en casi todos los mercados de 

consumidores. 

La. definiciÓn, ~ i~entid~d>d~\ producto también i~terviene en esta 

relación del ciclo de ~id~-~ 'el;' m'erc~do. He aquí un ejemplo: e~ su 

definición general las\;~~pu·;~d~ras''. se encuentran en la etapa de 

crecimiento. Pe~o las cÓ~putadg~a¡ personal~s aún están en la etapa de 

introducción en' la ¡¡~ller'aiíci~<i d; los mercad~s. de consumidores. 
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3.4 ADMlNISTRACION DEL CICLO DE VIDA DE UN 

PRODUCTO 

57 

No se puede establecer de antemano la forma de las curvas de las 

ventas de un producto y sus utilidades. En gran medida, la forma puede 

controlarse mediante una acción general eficaz. Una clave de la 

administración exitosa del ciclo de vida es: 

1) Predecir la forma del ciclo propuesto del producto aún antes que 

sea introducido y luego, en cada etapa. 

2) Prever las necesidades de mercadotecnia en la siguiente etapa. 

Por ejemplo, el período de introducción · pu'ede acortarse 'si se 

amplia la distribución o se disminuye el esfuerzo promociona!. 

De los puntos anteriores se pueden concluir los siguientes pu.ntos. 

l.4.1 EL PRODUCTO ES UN DETERMINANTE BASICO 

DE LAS UTILIDADES 

Los nuevos productos son indispensables para mantener el indice 

de utilidades esperado. La figura 3-1 muestra una relación típica entre la 

curva del volumen de ventas y la curva de utilidades a través del ciclo de 

vida de un producto. Obsérvese que la curva_ de utilidades. de la mayor 

parre de los productos nuevos es negati\'a a lo largo ·de la mayor parte de. 

la etapa. de introducción. Por otra parte, comienza a dcciinar mientras ~l 
volumen de ven.tas 'sigue ascendiendo .. Ello 'se debe a :que una 'co~pañía . 

. ,. . .. 
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tiene que intensificar su activÍda_d p~blicltáriá y s~ ~sfuerzo de. ventas o 

reducir sus precios (o bien, hace~ ambas coi~s).· para contin_uar su 

crecimiento de ventas durante la etapa de madurez.ante la intensificación 

de la competencia. La introducción de un nuevo producto en el momento 

oportuno contribuirá a mantener el nivel deseado de utilidades. 

3.4.2 LOS NUEVOS PRODUCTOS SON INDISPENSABLES 

PARA EL CRECIMIENTO 

Una recomendación que Ja gerencia siempre debe tener presente es 

ésta: "innovar o morir"2. En verdad, una actitud de innovación es una 

filosofía paralela a la del concepto de mercadotecnia. Muchas compailías 

obtendrán parte considerable de su volumen de ventas y de sus utilidades 

netas en el presente aiio. a partir de productos que no existían hace 5 o 10 

ailos. Más aún, varios estudios han demostrado que las industrias en 

crecimiento son aquéllas que están orientadas a productos nuevos. 

3.4.3 ESTRATEGIAS DE LA MEZCLA DE PRODUCTOS 

Llega un momento en que una compaiiia comercializa algunos 

nuevos productos y algunos viejos, a la vez que está planeando y 

desarrollando otros. 

Un extenso grupo de productos, que están destinados a usos 

esencialmente semejantes Y. que poseen características físicas muy 

parecidas, constituye· una líneá de producto.~. La ropa es. un ejemplo d~ 
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ello. Perod~ntro de un contcxto~iferenie, digamos e~ unápe4u~ña·Üenda 
,_., '·····. 

de especialidad, los artículos de vestir para caballeros {c~fuis~s', .¿orbataºs 
-, . '.~'·~ . \ . 

y ropa interior) y otras prendas masculinas (trajes, sacos :depºorti~os, 

abrigos y pantalones) constituirán una linea. Dentro de otr~ ~¿·Ítt~xt~:·;1a 
ropa para caballero en una linea de contraste con la ropa para dam·a,: los 

muebles o los artículos deportivos. 

La mezcla de productos es la lista completa de todos los productos 

que ofrece una compañia. La estructura de la mezcla posee dimensiones 

de extensión y profundidad. Su extensión se mide por el número de lineas 

de productos con que cuenta; su profundidad, por la variedad de tamaños, 

colores y modelos que ofrece dentro de una línea. 
... . 

Una empresa P.ue.de optar . por ampliar la actual mezcla de 
... --e:··- ...... ; ,... , -· 

productos.al a~níental''el:li.íunero'de'líneas o'la profundidad de cada una. 

Las nueva~ H~eis p~i~de~c g~ard;~~ re~ación o no con los productos 

actuales. · ·: , ''>' ' ... ~ . \::: 0,: 

Otra CSu·at~~iá '·~el :;pr~~udto' COll~;::;e.·e:n re~ucir I~ ihézcla de 

productos al eliml~~r toda una l!ne~ ·o ai 'simplificar 'ta' ~ariedad dentro de 

cada una. Ái shstil~i?ias 11~~~~ .iárgik<y
0

vol~llli~osás'por· otras inás 

delgadas Y. cortas,.s'ci''ji~etende.~ÚprÍll1f~·1.os'pioducilb's ~¿~~ rell~ables y 

obtener más utilid~de~ ·¿~~ ;~~ ~~no'i ·~ú.inero \1?~úos?. 

Una altú~aÚ.v.a ante e(desarroHo de tln<~~~du6'to totaf~enfenuevo 
consiste en 9ue t~ gºercll~ia 'e'xJliiille ~tr_a've_~j~~'. Jiod~~to~ adíual~s de la· 

compañia; A menudo; n;-~j~r~r' ~n prod~cto establecido. puede ser más 



Ciclo de Vida del Producto 60 

rentable y menos riesgoso que hacer uno completamente nuevo. 

i 3.5 OBSOLESCENCIA PLANEADA Y MODA 1 
El consumidor parece estar en búsqueda constante de lo "nuevo" 

pero no "demasiado nuevo". El mercado desea novedades: nuevos 

productos, nuevos estilos, no en una forma abrupta. Esto ha llevado a 

muchos fabricantes a idear la estrategia del producto para la 

obsolescencia planeada. Su objetivo radica en hacer obsoleto un producto 

actual y, con ello, ampliar el mercado de los productos que los sustituyen. · 

13.5.1 OBSOLESCENCIA PLANEADA 1 
La obsolescencia planeada puede utilizarse de dos maneras: 

+ Obsolescencia tecnológica o funcional. Los mejoramientos 

tecnológicos de importancia dan origen a un producto más eficaz. 

Por ejemplo, las calculadoras .manuales hacen tecnológicamente 

obsoletas las. reglas de. cálculo. En general se considera que este 

tipo de obsolescencia en conveniente desde el punto de vista social 

y económico.".· .. <- • 
. 2:.'~·' 

_,, .. 
· ... 

--:---,,·:: 
+ Obso/esceúcia .de. esii/o.':Alguna~:.·veces·s~ .le llama obsolescencia 

"psicÓlógica'' o de ;,mÓd~"; se?·riiriclfrii:~~'.1as caracteristicas 

superficiales del p~~d~cto, de ¡y;odo qú~ ·el ~uevo inodelo se 
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distinga fácilmente del -anterior. Con ~Ho se prcte~de-hace: i¡u-e la 

gente se sienta anticuada si sigue u.sando :1_os modelos viejo~: : _ 
. .· ' ·;· . ·~. ·.;: .::./: . ,.· ... ·--· 

Cuando el público critica la obsolesc'e~cia',pla~eada';;~ormal~ente 
se refiere a la segunda interpretación, o sea a I~ rÓbio'í~'s~:n~i~ de:~~tilo; . 

13.S.2 MODA 1 
Ó-'.''.-'• -'.~'. '•·.· ";·::) 

... _::··: :.:}:<- \t . 

. ·:·>~:::~··. "'""'.' 
:· .... 

La moda está arraigada en factores so'ciológi.cos y psÍcolÓgicÓs. 'En . . . . . . . . . 

. lo fundamental, el hombre es conformista; \f''ü mismo tÍempo ·desea 

ardientemente ser, actuar y parecer un .poco -diferente :de s-lls ~emejantes. 
-. . --· .. «·· ,··' 

No se revela contra la costumbre; tan sólo_desea serligeramente distinto a 

los demás y pese a ello no ser ~éüsádo de mal gusio ni de insensibilidad , 

al código. La moda les proporciona eri forma discreta la oportunidad de la 

auto-expresión. 

Cuando los productos"de un~ compañía esián sujet~~ alciclo-:d~ la 

moda, la gerencia necesita saber en todo mo~ento la· etapa.del ciclo· e'n 

que se hallan sus productos. Los gerentes deben decicllr e~ :qué_llÍomento 

entrar en el ciclo y cuándo:salir d~ :él;-' 
.,,,:-. 

Un pronóstico exacto es-,d~ inestimable útilidad para alcanzar éxito 

en la comercialización d~· Ía m'o;d~;,y Úi~'re~uita dÍfícil ,en extremo, pues 

el pronosticador a•· llÍe~u~~:s·; Óc~~a de f~~tbrcs · ~ompl~jos de-· carácter 

sociológico y psi~~·1Ó-gico. 

Muchas - veces un ·minorista o fabricante opera principalmente 
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basándose en la intuición' e inspiración, ai,inado a esto una gran 
;__"·; 

experiencia. , . ... . , .: " , .. . ·. . " . . 

Los ~*~@v~s talllbié~ h~~ ~e ~:s~be; .a :qtié .' me'rclldo~.pretell~~n 
llegar. De ordinarii:: u~ 'detallista .. no' pÜed~· pa;tidipar. ~fi~~~~~rit~ , en 

todas las, ~t;p~;' del' ciclo ~e- ~~da ~I mis';¡¡ o: tiempo. >'ú~~· tienda d~' · 

::::::¡:~~~11~~~;~\¡¡f f€:~;:~[{;i~\t~i~~t~1;,·+~~r:: ~·.~::::: 
una tendéncia ·de moda;· Una tienda· de de¡íartameittos':que ~esca •• llegar al 

mercado de ingresos medios habrá de pl~riellr'. p~~et~~·r "~~··:.~l{ci;c~lo ~ 
tiempo para comercializar masivamente '~l ~~oductó, éuarid~' esic 

alcanzando su nivel más alto de popularidad, 

'3.6 COMENTARIOS 1 
Los ejecutivos necesitan conocer el concepto del ciclo de vida del 

producto y las características de cada etapa. La tarea)e ·administrarlo 

conforme pasa por su ciclo de vida plantea retos y.opo-~tiui'id~des,· quizá. 

más a menudo en la etapa de disminución de ventas. · 

Tambien necesitan hacer una estratégia de meZcÍi{de. productos, y 
···;,. 

conocer los ciclos de fo moda para lograr. una may_or · éficiencia en las 

ven tus. 
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NOTAS AL CAPITULO 3 1 

1.- STANTON, William, "Fundamentos de Mercadotecnia", ed. Me 

Graw Hil, 7a. Ed., p.p.243, México 1990 

2.- Ibídem, p.p2 l 9 



CAPITULO 4 

MODELO PROPUESTO DEL SISTEMA 

DE INVENTARIOS 



. ' . . . ' 
.. , ,;.:-· :_._' ;'.,, _. 

En primer lugarnos pondremos de acuerdo en, la terminología que 

usarem:::merame~te tine~ls·liN~AS;::q~~ s~~ ;~~s ,~¡~¡~¡~~es que se 

hacen. en.·e1. zap~i~.;~ú/~i,~~r.~~.~i,a~;·~¡ ,éstii.es ~~rª.;.~ombre; mujer niño, 

niila. Línea d~;~ombre;;7¡~~~ de'niil.a; ~.'.c: ,.\ •.<· T_. 

mMgoo~:~. 1t1::~::t;r~!,~tr~::~:~:i!..~~)'f ~:~1;:, :;:;.:::•::: 
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llama CORRIDAS: DE;NUMERACJ0~
0

;: Por' ejemplo: podemos tener. una 
' .. . . ·.:. -:·;,_:·~<-" ,., - -:.t:,<-.::.'.·>!:'.:.:-·-j·~«:-~i ._.::_;.:.:. ''.· .. :._"-_,~::'<-,;~\?:?-,-:)·_~:>:'-:~;:,,;.,~.:-\.:_,~::: :.:--.' -.::' :::"' . 

corrida· del zapato d,e niilo (del 14V, a1:11),: significa qUe!dentro de' e~e · 

:::¡::~ ::ie:~ov, e:
1
.:l 1;isry_c·. ~~~roj"f ,a~bi~{~·er(Af ;.·~d'.e:~ ~~~la;_s'..g~ i~n t~ .. 

Dentro •de fc~d~' Ülíe'a<e~'isteh ~Í.~is~oñ~~. ~J~o º~~n ·~aJ~iil1~~ •de 
piso y. zapatillas de tacóil;-'bot~~x::h~clos,' mocasiñes, ;.otr::. #~~. :: ,~·~ 
cuales .les.lla~ar~mos';~u~\·:I,INE~.~·.··~'· ... ~_.~ •. ~·:·.· • _'. ,¿". f;'.;, ":.··. 

Cada. iine~ y ''a veces:;cid1Í'!subÍíne'a Ú~~~:~Ú , numeración, pero 

generalmente~;~ ~~~cl~di~'i~ú:'dé'1ii' slgulenté ~~~er~: 
~ - ",,.;-":,:?.--~· .. ; '.-

Dividida por~¿~rid,a{ 

NIÑA (ÍÍ ~.14) (J4k<I7)'(17!1.- 21) (2JV,- 25\.'2) 
NIÑO (12-'14),(14V;:¡7)c(l7ii.-2!v,)> : 
JOVEÍ'((2Í ~ 25V.) <3, . . . ·. .. , .. 
HOMBRE (i4::z9)' 
MUJER; (i (~ :i6) . ·' 

..... ·.' 

En tenis tenemos· las mismas divisiones (Niila, Niilo, Joven, Hombre 

Mujer). 
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En este capítulo se propone un sistema para el control· de los 

inventarios, haciendo un análisis de la aplicación de ciertas herramientas. 

14.l CLASIFJCACION ABC 1 
En este caso se hará una clasificación ABC basándose . en .los 

estadísticos de ventas de la siguiente manera. 

Se tomarán las marcas de zapato que tengan: las. ma:iores ,ventas · .. · · 

como productos A, a continuación se clasificarán l~s \na'rca~··'~~e ;';;ó~~n · 
' • / ' • • •: ~' • • • • •<' • ' ,, ' • - ' '-'; ,e~ • - • 

un volumen importante de ventas pero Illeitor';<iu'.e?~~s:: A' y .,serán 

clasificadas B, y por último las . marcas cori ~~eJi~·ré's ve~tas ·serán 

clasificadas productos C. De ~due~dL: c~n la ;;b·l~ é sig~iente se 
·c;~-.--

clasificarán: 
;. . ,-:.:;·-;-.---

' Para los A ¿ ventas esté eritre (o%'y 80% 

Para los B ¿ ventas es't¿; eJf~~ :i~% y 20% 
• • 1 ,. - '· :. ~ ~. '...-

Para los C: ¿ ventas esté entre 5% •y !Ó%; 

Dentro .de cada marCá' se;'har_i\':i.ína, clasificación ABC .de igual 

manera. Sjctodos~.lcis modelos d;;:un~ ii;'¡~;na Ínarca ;tienen ventas muy 

::~;:~;::~:~~fd:f'.·~:dJio~0~;!:fi:~1:;¿c.e~:.;~;1ec;;n::~~:d~::~:s d;~· 
algún( os) mod~l_o~ se llº,d~ánclasifi~ar ~~~~ pr6d.ucios. c:y se tendrá· que 

pensar e.n ~ll~in~r ~sos. mod.eio~} nl~ter ~~ros ·,~~delo~ nJic,•os. . 
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Si dentro de. la marca de: zapatos existen .diversas s·ublín,eas; como 

puede ser que:una marc.aX'tenga.las siguie~tés·subllneas: 

- Botitas de 'niña 

- Botitas élé niñ~ 
~· Za~áÚ!la d~·nifia: . 
. ~ ~hobios ~ara nlño 

·~·Mocasl~~~ para ~iño 

En. éste: cas.o se h·ará una tercera división _que será: Marca, 

sublinea, M~delo:· Po~ ejemplo: 

Sup~·nia~os. q~e.de la mma Ma~~a x tenemo~ varl~·s sublÍnea~:clé 
"'. ;· .• ,,, ·.,· -, 'I - - ·o. ·•·•· •·.\·, 

si 

zapato, pero !~ :qtt~'%ás se:ven°de ¿on la~ B~tit~s de niña. Y~ ténemos 

clasificad.a .. 1~ .s·~~i¡:~~~/hue 'máU~~~:;~-~ Úf ~;~~,'. ~ei?·•;:s~;:~u,~lí~F ;ti)~e ·. 
varios· módelos;.:·de~estos :iendremo·s '_que '.ver, ·cuáles son ló's·:_modélos que 

más se ven~en p~ra cl~sificii~los éoniop;~d~ct~s A.:; "'':' : . :~ ·, •. 
• •'»/:",• ' •• • • • • • .,~·V " .. > .... ;\~, ,.' 

Así al final tendremos que; de:la .itla~~a-.M~rca.x,:de fa subliri~a 
botitas de niña;'tienii. ~ari~¿ ill<ld~l~s. lo~: c~~le~ tamb,iéri Id~· pod~mós 
clasificar como A,B o C. Así t~~Cii~~ds: · 

Marca x Botita de niña 
'· 

A A A 

Marca x Bolita de níiÍa modelo 11 

A A B 
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Y de esta. forma. se ten.drán artículos · con las combinaciOnes 
- .:·· .·; 
descri.tas abajoc11~ Ja tabla 4.1 

AAA 

ABA 

ACA 

AAB 

ABB 

ACB 

AA 
AD 

AC 

AAC 

ABC 

ACC 

Y ARTICULOS C. 

DA 
BB 

BC 

CA 
CB 

ce 

BAA 

BBA 

BCA 

Tabla 4.1 
. '.-· ··_._ 

DAD 

·BBB 

BCB 

BAC 

BBC 

BCC 

Se harán revisiones _cada·11eriod~; es.to_s·pueden· ser cadi mes~ Se 

analizarán los productos;c>'{s'é''deéidirá s~ eliminan o'sigue~ úrío o.más . .. . .. - ' - ,_ . . ... .. 

periodos. Los productós ·e s~rán:tlldcis los que -lleven ú~a (:,en su 

clasific~ción~j: ÁAC, ec~. Ac;.c8, eti:;•~os. ~rodudt~s·c (¡~~ se decida' 
. ._ ... - . .-::·:.;·_':' :·:/.';,'::·.~:· /· ... _.-___ ·,_ ··-· :·:>.- ... ~·: .. ·:·_..:{,.., ·:·-.'._·.,,.,. ·' '. <· ·'. 

dejarlos. se les;; dará :e} .siguiente tr~to(w harán irnica111ent~ revisiones· 

visuales y IÓs pedidos. séd~ sobrc'.exist~ncias: o m'ejiir dicho sólo. se 
' • ·, • • • ; ' •••• ' ·._ ~ - • ' '· ••• ··: .,,... •• • j • • • - ' 

pedirá lo que haga 'ráJta. s~'pretende (¡'ue CSltJS pi:tJdué:ios ocupen el tne~or.·· 
espnclo posib.J~'en el áJniaccln: ': · .. · .. · 

; __ -~ ~ -· ',, -

Í.osproclucths que s~ h~ya d~¿@'~º .e.~iÍiiin~,rl()s; se_!t,ara por111e.dio 

de rcb;jas Ó re;;~t'J; l:i~1i~Í-~a~ló-~i'dc.és1os.~ebc s~r"cn el ~enor tie;npo 

posible.· puesto~Úc.;tci;drá'~'é¡~-e se'i'sustituidb~-;~;~:í~i.idcÍ6~ i1uc\os. que 

necesitan el cspá\:io cn''cl alinacclÍ yfn d1:aparador pára ser cxliibid~s: 
,o' .• • 
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Los modelos. restantes: 

AAA 

ABA 

AAB 

ABB 

BAA 

BBA 

'BAB 

BBB 

A A·A 
la 2a Ja 

la Marca 

2a Sublfnea 

Ja Modelo 

Tendrán elsig!1iente control: 

AA 

AB 

BA A 

BB B 
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Teniendo 'mú c~idado con. aquéllos que sti,primera sigla sea A o 

sea la marca esté cla,sificad~ éo~o A, luego fa segunda sigla A, o sea la. 

sub linea, por útlilDiJ l~ tercera o 'el modelosea A. Sig~iendo este esquema 
~ ' .. ·-~· ·- ,- ': ·.·'. ,. ' --·. . . , . . . . --

podemos cl~sifi~~rlos po'r orden Íle ¡.;¡portancia de la siguiente manera: ' 
-- ' -·· - . ~-: , 

lo AAA ··AA 

2o AAB AB.· 
Jo:· ABA 

4o ABB .. 
So BAA BA 

60 BAB 

7o BBA 

So BBá. BB 

El sistema de control para estos'proÍluctos será e.I siguiente:~ 
1.-Se llevará un control. comp1e'1~· de existencias, _lo más exacto 
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po~ible. 

· Esto permitirá conocer las v~~tas ex~ctas ·de esto~ productos. 
. . . ' ··. '1,._ . 

y podremos determiriar en qué momento pedir y qué pedir,: con má.s~ 

exactitud. 

2.-Se hará el mayor número posible de pedidos en el aiÍo, tantos: .. 

como el periodo de entrego lo permita. 

Esto es enfocado a que si se hiciera un pedido· grande no 
·, ·: ·, ' 

cabría en el almacén todo el zapato que se necesita. Así que con un · 

número grande de pedidos más pequeilos tendremos 'los 'modelo~ 

surtidos sin el problema de no tener donde meterlo. 

J.-Se harán frecuentes revisiones del pronóstico de' vento y del · 

ciclo de vida de estos modelos. 

Esto será con el propósito de reducir los estancami~ntos de · 

producto por baja de ventils que no se hayan ~r~~i"sío'.?/ 
: ' '<-~-..... . :.;.~ ·-_: -·· :. :'·.\. .. ·: 

Para mostrar cómo darse cuenta de (¡j madúr~~.;·d,e; 'ún mod~Ío ·Sé 

muestran unos ejemplos en las gráficas de las flg .. 4:-í: y:fig. 4:2,· donde se .. 
',_ .·.· ~- . - - . ";,' ;-.,: . 

han tomado 3 grupos de modelos para obser~ar su compÓrtamie~t'o ª·través ' 

de las ventas mensuales durante 3 años .. Cada.grupo está; compuésto de 

varios modelos de la mi~ma sÚbliri~a. Pcir ej~~~¡;,·~~o de c~~s ~f~piis' está 

formado por zapatillas 'de rli~jcr donde Íodas las zap~tili~'5 d~rieri"e1 misltlii' 
. ' . . - . .. -:. . '.. - -.,_ ~- -

Primeramente se ob'se'rva el'.co.~porta.mie~to :del grupo qu~. bien 

podría ser una sublin.ea coníple'ia mientr.~s · ll'o existan modélos con 



diferencias grandes; o bieri podrían ser modeios escogidos de. la. misma 

~ublínea que" qui~á estén ~iencio despl~zad~s p~r n~evcis'iniídelos·; 
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·~ ,, '-~:-~- ,. • _:·,:.·.·:· :'. ·,;.;' ~-+~ .:~· --~-~~ .·: 

Tomando en•· cú~nta.: que existirán 'alzás y bajas de ventas f!ri los. 

diferente~ peií~do~: ~~' ~il~: ;tr~tar~m~s de f~r~á{1a Ííne~ de' vidá del 

producto ~orno se mues~ra en.las fi~uris 4.1 y •Ü. 

Fig. 4.1 Grupo de modelos eií periodo de De~linación 
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VIDA DE UNA SUBL/NEA 
DE ZAPATO DE HOMBRE 

Madurez 

01--r-.--,--,-.,.-,r-r-.--r-,---,---,-.--,.-..,.--,.-,,__,.-,--,-,---,-,-,.-,.-..,.--~~-.--,-~,.-,~ 
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Ene Mar May Ju/ Sep Nov Ene Mar May Jul Sep Nov Ene Mar May Ju/ Sep Nov MES 

-~~~~~-~~~~~-~~~~~ 
D HOMBRE-1 + HOM6RE-2 

Fig. 4.2 Grupos de modelos· en Ías etapas'dc Madurez y Cre~imi~nt<l· 
. { ' .::>: · .. '':t,[;:· ' ' 

. -~: ·,,· '.. :~- .. >·::, •.";\,.. \:~ .· , 

En .. ia .figurá'4. (se··:uistrn un sublf~~a;J~ue'ia :i~tá en' c:L p~rfodo 
de declin~c,ióni mi~n;r~i que ·e~ la fi~:.i,ra·4.i', ~~; ~u:;t;~ un grupo de 

modelos que está en él períod~ ¿é m~~ur,ez' y' o·t;~ '·~n el 'per!od~ de 
. . ,·' ···" .. ' ··. .;_;:,.. . ·:;:,~~>· ;',~·;.':.-~·-:;,• .. . . 

cre'cimiento. 
- ··,·., 

Entonces para.·darnos ·_cuenta'enquéf~s?eiúi: el prnciu610 ·_p6demos 

observar su historia y gnfic'a;'t~ c~·rJ~'t<l~ :~ii~-d~l pr~ducto para una 

visión mas clara y poder toinar' u;111 irÍéjoi decisió~; O bien también 

podemos guiarnos po,r l~s· núm~~~s de l~s ~~~tas comparándolas con' los · 
. ·'. - ... ' '·· ,·. . . ' 

períodos anteriores, y arbbsúvar'_liaj~s il~:ventas: mayores'a las esperadas 

y continuas podemos tomar·~"ª· d~ci~ió~ respecto' a la· permanencia de la 

sublínen o la eliminación:• 
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14.2 TAMA~O ECONOMICO DE LOTE 

Trataremos de hacer representativo el uso del EOQ ya que debido a 

los tiempos de entrega y la demanda no podemos confiar en su exactitud. 

De la fórmula (2-3 )a 

EOQ=" 

A = Demanda anual 

l = Costo tenencia inventario 

S = Costo de pedido 
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Supongamos una dema,nda ·de una marca completa de: zapatos de'· 

hombre en color negro: 576 pues ~I año, cád~ par; nos·cue;ta' NS4 7 .s~. 
esto nos da ún total invertido de ·N$27;36o.'ció:'.Si<.nosotros 'tuviéramos 

invertido en e(banco. nos darla un ihte~és dtí 'f'7-.x, añua1•; (Sin' consid~rar ; . : . ·> ' . /:}.·.':/~_~.:: ¡::::,:: .. · .. :.)>';_._:: .. > ... :.-:~.--··' ','· . -. : 
las pérdidas por pares no vendidos q_ue'_se danaicosto). El costo_ de hacer 

el pedido es u~ dato q~eno·se puede·calcular fácilm:nte pero és Un costo 

bajo.· 

Tenemos: 

A= 27,360 '1 = 0;17' 

Calculando: Usando la fórmula (2-3)a, para EOQ 

'Es1c d~lo. como Jos 01ro.s son cj!!mplarcs. (:rnnqu.:.son ri:all!s, pu~d~n cambiar con el 
licmpo) - ' 

.·. 
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so 100 ISO '200 . 300 S(N$) · ·.10 
Cant (N$)" 179S 4012 5674 69SO 8024 9827 
Pares · · ·38 · ·. 8S 120 147 '170' 207 
Nopedid., IS . '7 s 4 4 3 

. . .. 

Tabla 4.2 
.:,-

Se calcularon varios valores para s, pero en realidad et ·costo dé 

pedl~· es red~cido, así qu
0

e. tomando N$100 como un v~l~r r~~re~~ntativo, 
es bastante aceptable~ Con este valor, el resultado del É:o({~~~ die~· qu~ 

: . . ' . . :·· > :'.. ":::'.·:·:;.,.'.; ./',./. ::::·: ~ •. . < .. 
debemos pedir S veces al año, 5 pedidos de· 120 pares esto es'.si.el. tiempo 

de entrega lo permite. 
. . 

Si observamos la figura 2.3 y la fórmula 2-3, mientras S es menor 

conviene más hacer un mayor número de pedidos. 

4.3 PUNTO DE REORDENE INVENTARIO DE SEGURIDAD 

Para determinar el punto de reorden y el inventario de seguridad, 

haremos primeramente un análisis ejemplar de algunas sublineas, para 

observar mejor su comportamiento y de esta forma poder hacer una mejor' 

decisión. 

Se analizará cómo se .comportan las ventas por numeración, por 

color, por !mbl incas, y se darán algunas explii:ncioncsdel porqué de los 

e omporta1ni~ri10~ 0 dC cada' curva:· 

. . . . . . ..· ..... 
•• Nota: La fórmul_a· nos da el resultado en NS. de· ese valor se obtienen Jos 1~emHs • ., 

.. 
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4.3.l ESTUDIO DE COMPORTAMIENTO DEL CALZADO 

Para ejemplificar el efecto de los cambios de precios en las 

corridas y la distribución de la demanda en cuanto a la numeración 

tenemos la siguiente gráfica, que es una muestra de casi 2000 pares de 

zapato de niña. 

Esta 'gráfica nos muestra el comportamiento del calzado de niña. 

En esta' m~~_stra'.,se -tomaron en cuenta la mayoría de los modelos de niña 

• de una):~patería. 

200 
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Como nos podemos dar cuenta ex,i~tctÍ varincio~es deun núme~Cl al 

otro, sobre todo en cierto~ numeros doiÚ ~Í<is;~'~ di~riiin~~i~~~s Ü:uv/ 

considerables como ocurre en el 14 v,; i 1v,, ~; 21 lr.i 'pJ~ -éj'e;riJ>(o;"E~t~; e·~ 
debido a que en estos numeras hay un aum~~t~ ~~ ~lp~~¿¡;¡ y:,¡~~,;';i~rriás_·-. 
prefieren a veces que les quede un poco apretado el ·zapato i állorrarséla . ' .... • ,,, · .. , ,· ' 

diferencia. Esto hace crecer tos nümeros de1'14, 11:~i2)~'._:},~:·~ ·~·::.;.: .. '',{<· .·
,.:j:::::-~: :<' ~-/, .·.-. .};:._:·.·.· 

Otro punto muy importante que podemos a~ali~~t'¿~·~It~'i~átfci~>~~ 
que estamos perdiendo mucho mercad~ en :el',~~n~Mfa~éi:ÜltiertÍ2ló~ ' -

mayores al 17. Nos podemos dar cuenta porque_¿;;:~'{nii~'Jri~\11'¡;sa"·de 
tiempo (del 12 al 17) se vendieron 1292 pai~~;,;;;f~~t~\:fq'~;~<(d:él 1;7~ áL 

. :~·:.'~~:; :,:;:;·:-~ '_' ,-.'.>. :': . ~!: . . .. 
2SY:z) se vendieron 679 unicamente. ,"- -_·,J"""'" · 
Esto puede explicarse por que.(d~l 12 á'Íl7) se].ve~de.'una·botúa:de nii\a 

·~·· ~·· . 
la cual es muy demandada,peroe;ta sólo''lleg'~'a(i7.••núrileros mayores 

::~P::n ::::t::~~ -~~\~:~8i:.·1jLp!¡~füJ/tf 2¡icitt~eL~:ett·• ~8~s~:ñ::· 
demanda nos daremos cúenta qlle estamos perdiendo una gran parte .de la 

venta quizá por falta de ;n~dc:ios' de'~ó,da, ~, iambién quizá les du~~ men~s 
las bolitas puesto que ~on niñ~s ~hi¿-~~ y nCI ~úid.ari el zapato y ten~an que 

usar una mayor cantidad de pa~~~ al áao, p~ro esto es t~~ca del' gerente ' 
~ . . - . .·. - . 

darse cuenta de lo que pasa' en''ba,se a las ·~stadísticaS' Y. la experiencia. 

Otras lineas tienen comportamiéntos parecidos, como la linea de 

zapato de niño. También se 'ni~~¡·;a~ána C(lntiriuación las linéas de z~pato 
de mujer y zapato d~ ~o;nbf~ e'ri~~s ~ue: ~e· puede obseryar que diertos 

--. '.-~.,_.'.':, '~:!... 
:'}~· ·.·· .. -

•Las í;lbncos así lo fabrícon(las boÍitos do nido hasta el 17) 
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números tienen mucho más demanda que otros, ya que la mayoría de ias 

persó~~s calz~Ít esto; números. 
45 .. , ., . . . 
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5 
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B 

;> ~ ~ 
Figura 4.S Linea zapato de Mujer 
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80 

70 

60 

so 

.40 

30 

20 

10 
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Figura 4.6 Línea zapato de Hombre 

Teniendo una mejor idea del comportamiento del zapato, 

procederemos a calcular el punto de reorden y el inventario de seguridad, 

para lo cual necesitamos hacer un nuevo análisis pero ahora por 

subllneas, que son subdivisiones de las diferentes llneas. Las principales 

subllneas que se tienen son:. 

- Botitas de niña< 

- Bolitas de niño. 

- Zapatillas 

- Choclos 

-Mocasines 

La forma en .que. se va a hacer el pedido será basada en la 

estadística históriéa de ventas de cada subllnea y modelo si se requiere, 

por ejemplo, tenemos la subH~ea de botit~s de niña y su distribución de 

ventas e~ la sig~ient~i 
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Fig. 4. 7 Dotit• de niil•, distribución 

Fig. 4.8 Bolitas de nida, Distribución de I• numeración, porcéntaie. 

Si se va hacer un pedido de por ejemplo soo:pari:s~ s'e'pedirán de la 
·,;, 

'. 
siguiente manera: ¡ 

•' '·. 

12 6.5% 32.5 = 33 15 '.•8.9%'···· 44.5 = 45 
.. 

12V. 9.1% 45;5 = 46 ¡5o¡, . . :_6~1%: ··33.5 = 34 

13 10.6% s:i i 16 8,2% 41 = 4 r 
13!1, ll.6% 58 16V. 6.5% 32.5 = 33 

14 16.9% 84.5 = 85 17 9.7% 48.5 =. 49 

1411> 5.3% 26;5 = 27 ------ --------
100 % 504 
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Esto es qiJc Ú los 500. p~rcs 3.3 d:bcnm del .~úm;ro 12; 46 d~l 
l2V., y así succsiva~~nÍe.:Porsupu~s;o, i¡~e est~!s J3/4<<~Íc;, .estar~~ 
divididos cnir~ los' modelos qu·~ se ilesécit pediioque sé t~nga~/ 

. -'•.' ~· ;. -~:;;·· • - . <'·','>• /· .--,··;.: \"-;'' 
-. · .. '-~· -. ·-.. : ::: < .. ::.:.:· ~,.,.. ··> .:: :, ~··:~ ~::·~ ::·.': :_:::··. ··,·::;~._;-;:-,~?.-) _';_. :·-.:-~:., ~~·::. ·.: .. :'::·: < ·._ .. , :_·.: ·-

80 

Páia obtc~er,el./pedido· por;,•lín?·sc·.·.tomará/ en (:Uenta. la' 

~::::::~:'.::i~:,2:;;:'~~t~.~:Wl~lrt1~1~fi:~·?il;";~.::·::. ~ · 
. ~ '"_ 

;;; ' 

Para los.A =70%'de;sóf~:::,,isÓ;. 
Para los B = 2s%de•.s:oo:~~>:'12s 
Para los C = s~l' de's.oo ~~>~: 25 . • ·. 

Estas cantidade.s :serán di~tribuidas entre. el número de modelos, 
·- - o.- ·- c.:,_..._ ._ · .. --. ' 

por ejemplo, si.se tienen .ti.modelós"de !Os cuales 6 son A, 4 son B, y. 2 

son C, la distribuci~~ ~~e~~'~orii'k~iguei • 
.. 

Usando los porcellt.~j~is?btenidos con }nteriori~ád, cadá nÜ;nero se 

obtendrá de esta forma: Para 11\~del~ A;.núm.ero ú; ·~--> 350 • 6:5% = ___ ,-- ,. . . - . i. 

22. 75 = 23. (Se manejan números ent~~os única~ente) •. 23/6 (moiteiós A)= 

3.8 = 4 pares del Í:iúm,ero 12;y así ~Üc~ii~~;;¡eii~e. 

y de esta forma la tablad~~edi~o que~·~a;n 
12 13 

•""' 

¡5: ,•/.," '. y, •¡, .1~ V, '16': v.: 17 Tot 
-... ; 

A(6) 4 s ·6 7 10 3 5 4 5 4 6 59 

B(-1) 2 3 3 4 s . 2 3 . 2 :2 3 ., 
J~ 

C(2) Estos modelos· sólo se. completan, o se eliminan y se incrementan 
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nuevos modelos s~rtié~~ose co~plet~s como los A. 
·.:->~-: -.<. ·,:; .. 

Total .a.:pedir (6)*59 ,,;'.354:+:(4)~32 ,;;:l'#'.s .. =~>4s2, más los 

~:,:;';~:~~~if~~,:}l;i¡~~~~í;\~l:~if ¡¡{~·~;~~~&~· ;~;~: 
ser escoger los;tl\odel~s.desea?o(y.dependien·do d~ila'époc~.delaño • y·del . 

· tip.~ · de ... f~~~to·. ~~~:~·;¡eJ'i~~·~":~sS~~6~l#}Jri.:c~if *í.~~Jk'.: :~'.'i .. ~frer:·· ~~~·. 
cantidád tota1 wa: ¡:;1ar<,>.está ;q·ué para c~~1q~ier~E.é1090 ~(d~~e tomar en. 

_cuenta)is\é'stiidfrtih'á; 'ci~ ventas''dc l~: níiin'C,r~éión p~ra hacer un meJ~r 
surtido: . •.•·.· ':o.e•. ' ' ·. ·,/··· ··••· . . . .......... ··.·.· .. ·.·. . .. · .... _ ... , . -. <.:···· 

.·,~~-.,,.:·~'·'· ·~·._.,· ;_>; -·.~.::./· .. , •. :~_.,. -· .. :> 

· .. Es t~s: pe d,i ~o~ ~o~ s up? ni~~ d Ó: f~h\ea'sy'acn6~.~ ..• v>e .. ·.ni ed •. t1~.·d. ~º:: .• , E.l n
0

•.•. eq: ~u' .ec~5;se.~. . que' ~o 
lo sean po(qu'~'aíg~'~'~?~úl11/i~s no· se hará es 

restar los p~res 'éi~ los números én e~Ístenci~ del lóte de pe.dido. 

~OT\ ,\J r·usTo .c.J.1:- , 

Nóteu que si umbi• la horma, y.1 IU. por moda o porque el (abrlcanlc ... lo dhpuao. I• curv. de nu'rnct1ción, 
fl1.- 4.7 vari1rá un poco o a veces b.1Sl.1nle, dependiendo del sudo del c.ambio, ·A1I que te lcndrá que hacer un 
1ju11e o comenzar Ja cst&dhlic& d~ nuevo como un& subfinu o modelo nuevo, 

4.3.2 DETERMINACION DEL PUNTO DE REORDEN 

Para determinar el punto de reorden no lo haremos por modelo, 

puesto que no es posible hacer pedidos de todos los modelos 

suficientemente grandes para cubrir todo el ciclo porque son muchos 

modelos y no tenemos lugar para meter toda esa mercancía ni el capital 

necesario para la inversión. 
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Así que Jo haremos poy grupo. Un grupo de produ_c_tos igual~s o 

equivalentes, ya sea d~ Ja ~isrn~ m~.;~~.: d!yidiendo ,el s_urtido_ de~modelos • 

en dos o _más partidas, o·· bien'. de ·modetG's e'qúivalciÚes, ··de•. la 'm.isina 

sub linea pmi de otra ~ª·;¿·ªy del mis~~ ;pr;dio:y'calidid:; '· .•. >. 

Pero ¿ Cóm~ usarenios' i'a;~ ~:~rúdf~'.:~e ~<id~1J~~ >. ; ·· ··· '.:: 

Pues se usarán "¡}~r~ q~~ si~~pie ~~~a:7;iir1;~~'xis;~~c'fa. u? s~rtido · 

~:!:;::;.::.~::;~::·E:':J:itl'.1~~~:g1~t~t~I!J1::::S:~;:; 
momento. Por supuesto quéfaspartidas'no serán iguales éntamaño ni en 

modelaje, pues debemo~. toma~'e¡; cuenta _el.pe~íod~ del ;ñ·o ~u~· es~a~os 
cubriendo. Puede ser mucho: iíí~,d<:laje nuevo para; diCieÍnbr~ () :mismos, 

modelos que se han vendido muy blen éon. anterioridad pe;o con' l¿tes 
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Tabla 4.3 Demanda de Botitas de niña · 

Nov'9l 83 Dic'9l 125 

Ene'92._. 45 Feb'92. . 77. 

Mar'92 86' Abr'92 79 
··''·!.' · .. ·: 

10.8 May'92 137 .Jun'92 ·· .. 
·•'-

Jul'92 133 ·.Ago'_9f :<·:~. 127 .. 
Sep'92 160 oi:i•92 •97 

Nov'92 · 94 Dic'92 135 
.'; 

52 Feb'93. Ene'93 78 

Mar'93:. 9.2 Abr'93 93 

Demanda actitas de rliña 

170 
160 l.60 

150 

p 140 

a 130 125 
120. 

A 
r ... 

110 
e 100 
B 90 

80 83 

70 

1s 
60 
so 
40 

Nov Di¿;neFebMar AJ:l~ªY Ju~ Ju 

j-'Mes 
Fig. 4.9 



y el te.rcero'a r.n~,~Íadiisde A:·sa,stó pÜ~std'cÍuepa~·~·''.di~i.~t~~r~ tardan :iíás ,· 
en entreg~r'las Íábricas.· .· ... ,:· ' 

,.~ ·e·,: ,-,, ''.;~ ':::>"· '.:.;;_:. ~>~·' .~/> 

Se prete~tl'e que en .~~ero cuan.do se:h,!ls~ eLp'rimer: pedido/haya 

sufiCiente éafaado para cubrii-Ía· de~anda'.~a-~tá :mediados. de .Abril que· 

llega elpedido;·'lueig<l que éste•surtali' deÍnandahast~ mediádos de 
t- • • ~ 

Agosto que H;ga'.el si:gúlldo pedido y º¡¡j mismo éoÚlí~~cero. 
_.";;:··. ''.'.{··.· ;,:") 

Con los datos de la ·gráfica Íeneinos q.Úe pedir en Enero 481 pares 
, .. " .. ,, " . 

de Bolitas de' la primé~i p~;tfdá, ~tÍ Mayo s; pedirán 415 pares de bolitas 

de la segunciá'p~~tlda~ ~n;(Ág;,'~~d .pé~dire~os 404 p~r~s de. botitas de. la. 

tercera paríida, qu.i: J¡;¡;¡j~ se~· en ·su ma;orla modelaje nuevo puesto que 

diciembre se'·presta para zapato nuevo. No tienen que ser las mismas . . - . . . . . 
' partidas siempre necesáriámcnte, pueden cambiar en cada período a juicio 



del gerente, puede ser un~ partidá más ~~ande p~;a Diciembre por eje~plo 
y una más chica para Abril, en cuanto a modelaje ~uevo s~ refie_re. Pero. 

esto depende del juicio y la e5trategia de venta del gerente. 

La gráfica del punto de reorden, pedidos y demanda queda como se. 

ilustra a continuación. 

600 

sao 
p 
a 400 r 
e 
s 300 

200 

100 

o 

Demanda Botitas de niña 

401 

Nov Die Ene Feb Mar Abr M~y Ju~ Jul Agh Sep oc·t Nov Die 

Mes 

. Fig; 4.10 

En este casogu{amos el.Írnnto de ~eo!den poniend~ m~yor atención 

al periodo del afto'en._que:que~e·rr;;s as~gurn~ cub~ir. toda la.demanda: en 

m: de. gui~ril~~ pci/t"~~ ·e~isten~i~~. i~s c~ale~ pró~ramaid~s para que 

duraran el periodo}a rG~ci~; co'ri esta pr~gramaci~n del p~nto de rcordcn: 
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nos quedamos en cero inventario cuando llega el siguiente pedido. sin 

considerar c'ii~bi~s ~~ la demanda, esto es peligroso pues si se incré~enta 
l~ dem~n~i~ p'e¡de~einos esta venta por no tener suficiente inventario. ~sto 
se soluciona \~n el INVENTARIO DE SEGURIDAD, explicado con 

an.teriorid~~··pero que lo aplicaremos en el punto siguiente. 

Otr,o error es que hemos considerado que las corridas de modelos 

se. venderán completas sin considerar que se vendan únicamente ciertos 

nú'mi:ros de unos modelos y otros números de otros modelos, y queden 

va;Íos modelos no muy bien surtidos y por lo tanto exista pérdida de 

ventas. Esto lo trataremos de aneglar a 111 hora de programar el inventarfo 

de seguridad con una mayor cantidad de los número y colores de más 

demanda. Aunque trataremos de hacer pedidos con las corridas más 

precisas tratando que se acaben parejos todos los números, pero esto es 

muy difícil aunque reduciremos al mínimo los sobrantes con las 

estadísticas y experiencia. 

4.3.3 DETERMINACION DEL INVENTARIO DE SEGURIDAD 

El inventario de seguridad como sabemos se utiliza para soportar 

los cambios en la demanda y los atrasos en los tiempos de entrega. En 

este caso como aseguramos la entrega programando con el mayor tiempo 

de entrega esperado, nos enfocaremos a los cambios de demanda, a las 

demandas irregulares de números, pero sin descartar una posible demora 

en la entrega. 
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Primero t~nemos que decidir de qué !a~año quer~~ci~ él inventari~ 
de seguridad, este inventario cÜ~sta y pÜeÚ ser qu~ no se necesite, 

también hay ·que tomar en cuenta que de acuerdo a nuestra programación 

cada pedido es de diferente modelaje y quizá y hasta diferente marca 

también. 

Tomando en cuenta lo anterior, primeramente no será muy grande 

si estimamos un cambio de demanda de 10%, estamos hablando de 40 a 50 

pares por partida, que no es una cantidad grande y un 10% de cambio en 

la demanda no es muy fuera de la realidad, aunque se puede escoger un 

IS% o 20% dependiendo de la linea que se trate, temporada del año y 

visión del gerente. Aquí no hablamos del nivel de servicio puesto que 

necesitamos calcular la desviación estándar y el MAD' para lo cual 

necesitamos comparar las ventas de cierto período con el pronóstico el 

cual no lo tenemos en este momento, pero se puede calcular en lo 

subsecuente. 
§ 

El inventario de seguridad deb~ c.onteii~r modelos y números que 

sean de alta demanda pÜé~ise trilt~dé c~b~ii Ío::que la gente pide más . 
. •;·,· -··.(_; ·. ':... 

si· nos guiamospcir)a tabla 
0

del: c:jelllplo de. las botitas. de niña los 

87 

:::;;::.:: ;;·.t:f ":f q;~:::·;i'.5:.~: ~¡i~~iL\~V.k".;;:;::··:: 
pedirán los modelos' y c~lor~~ ele rtiás ve~ta segÍl~·~;,tad!sticas de . 

temporada del áño;-
' .. 

• MAD· Ver capitulo 11. Pto. 
0

2.4 INVENTARIO DE si:ÓURIDAD 



Modelo Propuesto 

Así por ejemplo para programar el -in~entario de seguridad del 

pedido que se hará en May~ el.cua(ll~g~rá;~~ :~gasto, tcne.i.nos q~e es 

zapato de niñci -- para _.111 _ enÍrada•.a ciase~ ;e~.se'ptie.Ülb~e •. se ve~de la 

mayoría negro y se ~ende mÚ~ha bo~~:; eÍ -~~·i·¡;¿nfaes;~~ c~so, ~~ :botita~ 
de niña. i •,;;;' -_.¿-' .'.,f>· e;',. -- .. - • 

Pm ol podido do 415 ~·~: ;, f f''J .. f :i •:';,~i¡;l!,( .. • . 
_.,·.:.,.- .. ·:·-

88 

12 6;5% 26.<i;;i:,, X• : .• 1i:' _·/~;9';,,,· 36.9 .= 37 -

12Y:. 

13 

13Y:. 

14 

14Y:. 

9.1%. 

10.6% 

1.1.6% 

16.9% 

S.3% 

¡' .~ ... 

-. ~ ... :.:: ...... : .. 
44.0 ;,/44 

.4s~1~4~·· 
·~70.1·•,,; 70 

21.9~22 

,."¡' .. 

· lsv; ·'•:: 6: 7o/~ 
-- 16 - · · 8:2% 34.o ~ 34 

16'1: .6:so/.' 26.9 ,;.;27 

·11 9.7%:_.· •. :4ó.3.=4o 
; "· '·. :.,:\"'·;· 

-----··----
415 

Para el inv~rit~rio de seg~rida,d podcn:os pedir'42 ~~~~s { 10%) con 

los mismos' porc~n-tajes caiic lqs que hicimos el peai'ilo si éstos están -

funcionando correcta.~eiire: si n~ 'p~demÓs pedir de'. i~s números que se 

estén acabando más rtl;ido que ~od~ia~' se:'tos ante{ menCionados 13, 

13'1:, t.i, 17. 

Entonces podría quedarun surtido'~om; e !siguiente:· 

12 - v. 

·' 

13 - y, 

5 6 

14 - i¡, 

9 2 

15 y, 16 

2 3 2 

17 Tot 



Clal·o• 'que todos,,e.sl()S. _cálculos irán cambiando conforme vaya 

r~accionando el iit~rc~do', y el sisie~a". 
.;·.· .;_·-.-

',:.·;·· 

89. 

Eh ' cad~: cTctb '~o;¿<Í Íás partidas cambian y los modelos 

generalmente• 5-¡,h' disti~Ú1s;. se puede ir cambiando el inventario de 

segu;idad~()~.l~~- ;j~d~Í~~ 
0

tnás representativos de cada partida, y ~¡·el.· . ;·~,__.,. :·· '~;' ' 

inventado de s~gÜridad ·anteriorº no se usó, pues queda como uno o más 

modelos; miís.de.:Iá siglliente·partida. 

Ef- in~eÍitario 'de. seguridad lo podemos conformar entonces con 

pares' de los mismos n¡odelos o con otro(s) modelo(s) extra(s). 

sigue. 

La gráfica para el ciclo con inventario de seguridad queda como 

p 
a 
r 
e 
s 

Pronóstico de la demanda de Botitas de Niña 
usando inventario de seguridad 

Mes 
Fig. 4.11 
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14.4 PRONOSTICO 1 
Como se vio en la sección 2.6; existen varios · ~étodos . de 

pronosticar la demanda. La mayoría de estos mé.todos sriíf~uys.enslbles a 

los cambios bruscos de demanda, aunque .~an un ·i¡ier,l~~o' :at;ás (va~ 
siguiendo a la demanda), por esta razón no: nos' son'de "mucha u'tilidad 

para pronosticar la demanda de ¿ad~ ;perliidri;: ,-~~'\1ili~ár~in6~: para ·. 
- '··· -. ' \ ... ,_ ( . ' - . ' . ··. . .-' ~ ,, - ,,. ·- . . -

observar la tendencia de la demand~,~~~~I y'pr'iíri~sticir'líi d~~a~'c!a del 
·, .. ·_· _·_ "·'" ::,::· -- ... -¡·~:· ··>:: ·<~>.::. ' .'.<:- . 

siguiente año. .., '."Y . . ·.:.:1_•;i .. ,,;,. \-.::C ' ... · 
-.- . <~:, "--··<:·;~~>-~~~~D --~~ -<··.~~<~:><·".- ~.-\:·::· --. 

En este caso que se tr~t~ (!; dem~rida estaci~nai)o'qúe.hare~os ~s 
.- - . . ··-· .: - -~·· . - -.-~ ' '.-- " -- .. _. . .. - - ' - - .. 

obtener un coeficiente que r~pre~'ente'.~i cd~biti d~ de;;¡árididb1' prriln~dio ·' 
• - • . - . .,., " ¡-•. ,· ",.- -.... _, .-,- -:"~ .,. ' .• ' ·- - '<' ' 

en cada período. Por ejemplo el pro~edio de demanda 'anual por "péríodo 
. I' ; :~· o . ,. • 

es de NS 150,000, y sacando tina medía declá 1relación 1ob;ervada de 'cada 

· período d_urante seis años· de la demanda ~Jü~J 'í'~ri~~o?Io~ ~ig~ie~tbs 
coeficientes: 

Los coeficientes se han· c~lcuI~d-~ dividie~db la'. d~~iind·~·. de cada 

periodo entre la media, asi tenem_os En·e~ol 17,000/150;000 =o. 78. · 

Coef. Demanda · Coef. : Demánda 

Enero 0.78 117000 juH~ .. 0.9. 135000 
·-"'· 

Febrero 0.76_ 1 is5oo Agosto . ' 1.05 150000 

Marzo 0.83 12.J500 . SepÍieiií_bre !;35 
.. 
187500 

Abril 0.89 133500 Octubre . 0.94 1•11000 

Mayo 0,99 l39soo. Noviembre 0.86 127500 

Junio 1.10 159.000 Diciembre ·· 
., 

L55 231000 
Tabla 4.4 



. .. 

Entonc~s · teniendo ci1 . pron.óstico anual podemos calcular el 

pron.óstico d~ . c~da .~es:·c~~· los·, coeficientes anteriormente calculados 

multiplic~ndo ~1 _{oeficie11ie por la demanda promedio mensual, en el caso 

de la tabla4'.4 la'cÍ~m~~daf~e·iso,ooo y se calculó la demanda para cada 

mes . 

. . ~n :este• ejemplo tomamos la demanda completa de la zapatería, 

como ejemplo, pero · ~sto' lti'ismo se tiene que hacer con todos los 

productos A· y s': por s~pa.~ádo, puesto en cada periodo cambia la 

relación de porcentaJ~;>p'ófrejemplo un periodo una línea de zapatos 

'puede obtener el 80% de las velltas como sucede con la linea de zapato de 

niño en septiembrefp~rf;n··~;'ro· período esta línea cambia su porcentaje 
"; ; . . .' - .· ,- '~ . 

de participación· en !lis.ventas' Yen diciembre ~erá quizá el 60% por decir 
. , '. ·.- , .. ' - -. ,,,,. - . ·\ .. ,..·. ': :.. . ~ 

algo. Por eso. tendremos 2qué'; hacer los .pronósticos de cada línea y 

sublínei por s~paracÍo,:;cibt~~i~~d~ I~~ cb;~ficierites d~ ~adames. . _-,;:; __ ,-... -./ ... - . - . " 

·Para: sacar,eipromedío .s~ h'uá ~justando !a: demanda.de los años 

anteriores •. p
0

or ~.e dio .d~l':~ét~dci :CÍ~ '.::11l1~·imo,$'.;c~~;dr,;dos:~~por:e1 ··.cual 

también podrem'os '.~er: la. i~~CÍ~nci~ y d~ esta nialté~a' hacer, él pronóstico. 

p~ra el siglúente' a:fi,o. ': <. . . ' 
.A continuación se .ejemplifica efmétddo de.mlni°iii~s cuadrados en 

una simulación de 6 años de demanda: 's~ f~~ caÍculll~d~;'c,ada períod~ la - ·.:.. ... . '"..,( .. , - .. ·, .·· .. 
recta de aj~ste y se graficó punto a i»únt~~para ~bscrvár comÓ~con el 

• -- ·.- • - - - • - ' -~- - -, ":-..=- - • ,-- ~--- ,e - . -- ,. • ,.. . ...•. -.- ' • ; . , • • . ' 

transcurso de los períodos se estabili~a. en. el :promedÍci con cada vez 

menos v¿riación: En la gráfica se pu~de observar e~t~.: 
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Modelo Propuesto 

Fig. 4.12 Simulación de seis años Jo demanda 
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Fig. 4.13 Coeficientes de demanda de cada periodo 

DE~~ND~ P~ONOSTIC~D~ 
PARA EL AÑO SIGUIENTE 

240 
230 
220 

~ 210 
M · 200: 
~ 190. 
D 180 

1t$) 170 

(Mile§l'O 
l~O 
140 
130 
120 

93 



Modelo Proeuesto 94 

. Ilai:iendo lo misÍno par~ la subllnea de botitas de niña, simulamos 

una demanda de seis· año~; la;cUal está graficada en la Fig. 4.15, luego 

-p~ocedemos. a·. ~al ciliar) os ·C:~efiéientes de cada mes promediando ésto:s · · '° · 
. •,. . .. ' ¡ - :, ·' . . . ,~ -

duran té l~s aña"s:: simulados: . Para calcular los coeficientes dividimos la 

demanda del ¡lTle~ "entre e( promedio anual, el cual es obtenido ·por" 

evaluaéióndel~ r~~ia;·~~stada por mínimos cuadrados hasta ese perí~do . 

. · Des~~és. ~~¡:(~~{tt1~? Jos coeficientes promedios, tomando. como,; 
, . " ........ · . ·' ·.·.,,~:' . . . " ' ~ ., ' 

base los.valores ~al_~11lados con la recta prolongada para el siguiente año' 

como _pr~~edi~;'F'is:",';i',')6, calculamos la demanda para el sigule:nt~:ª~º 
com.O ~ co~-Ú~Ü~·Ció~ri~: .. ~~;~·~'~'.si~~> - ;,:,·; · .. ~ . 

.... .. 
_'.--:, 

DEMANDA: 
... 

0,56 _. . '"-,75 .. 

135 .. º· 7éj 106_ 
135 

. '>···.·'··: .. <úf 125 ··Mar• 
135 .. Ábr ··0.99." 134 : 
135 May; •:L45 196 
135 Jun uo 162 
135 Jul uo:' 175 
136 Ago 1.32 179 
136 Sep '. '1.75 237 
136 Oct l.09. 148 
136 Nov . 0,85 116 
136 Die ·1~64 223 
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Fig. 4.15 Simulación de seis años de· demanda 
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f ,, r:I 1 ! ~.: • - \j: 

., ,,,.,,:¡ n /:.~. C-~~;.;_; ... ...51f-···--"'f··· 
~-~;.·~~;!~"'"' \~ ! J: 
I~ = é -
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I,, 11!1 ! 1 l Ji JI 1•\11\1, 1 ¡' 1 ! • 1¡11 11, J 1111111, 

MES 
e DEMANDA 

·- RECTA AJUSTADA EN P. 6 ·:·AJUSTE CADA PERIOi:O 
· Fi.g. 4.16 Pronóstico del pró:<imo año 
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Final mente graficando la demanda pronosticada para el próximo año 
queda como a continuación se. muestra en la figura 4.17 .. 

250 
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·230 

D 220 
E. 210 

M ~~~ 
A leo 
N 110 
D 160 

A ~;~ 
130 
120 
110· 
100 
.·.90. 
·ao 
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60 

DEMANDA PRONOSTICADA 
PARA 'EL AÑO SIGUIENTE 

/
196~_w 

13 
12y----

7
/' 

.75 .• 

Mar 

MES 

. ,Fig.4.17. 

237 

223 

Oct 
Nov· 1. 

Die 

De este ~oda he~os prÓn~sii~adola demanda del próximo año, en 

este ejemplo se usaron :;ní~:Ím<ls cuadrados ~·los coeficientes de relación ... .. .,. .... - ·.· '·· . · ... -

de cada mes; también )J"udimoS°Ütiliiar'otro método de pronóstico como 
. - -" ~ . . - -. " - _, - ' ; - ' -

promedios ,O suavización éxponencial para obtener Ja tendencia de Ja 

dema~da Úl ~ño siguÍénte. 'EÍ cuáÍ ~éÍodo usar lo decide el gerente 

despué~ de hab_cr probad.o cuál se ainoida mejor con su método de traoajo 

y cuál le da mejor r~sÜltado . 
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Podernos notar en la. tabla, que el promedio varia, esto se dé be 

que tenemos una tendencia positiva, por lo tanto el promedio varia en 

cada periodo. 

14.S PROGRAMA AUTOMATIZADO 11 

Aquí se propone un programa para la computadora. el cual 

facilitará el análisis y la administración de los inventarios. 

97 

También es sumamente útil, cuando se desea controlar una cadéna 

de zapaterías, ya que si las zapaterías se encuentran en. dÚ!:~ente~ zonas; ·. 
. . . ... :_, -·: ' 

quizá las ventas varíen un poco ya sea en moclelaJe 'o·. en' ia: fonna de 

venderse las corridas de números. Así pues Üna zapatería· puede irnrtk a la 

otra en el caso que a una le sobre lo que.Ia·otra v~Üd~7mÚcho'.y ás{se. 
-·· . - .. ', . ~ • ·»;..-- ,, ,. -, 

pueden complementar, además der~ct"íi~fr·~·l,t~r~iÍl~·<le.lo~ p~cfid~'s: Ésto 

se puede hacer con un sistema ·~o¡;;~~ta,i:i~a~~·d~·,¡{d~<li'~~'. iiiest,'~ qÚ~ ei 

gerente general sabe I.o qJ~· ~~ist~,>~ri cacÍ~; ~~pai~~Í~. I~ cÍcma~cia. y. su 

mercado. y de esta man~ríí ~~ed~ h~c~r·;;;as ~füient~·Ia eínp~~~a ~orno un• 

todo. ·• ..• ··' .;,:: .:;';>: 
:.¿:::~ ·'>:. ... 1.:·~- .-

.;,·.·:. 

A co~tinu~~iÓn se'· muestran'¡¡){ Diagramas': dc,~lujii · de las 

operaciones de:Ventás, Compras';.oe\·oluci.ones y:ca;nbios·. Con objeto de 
. - . . . " .. . '. ' -~ "·' - .. :.,~ . . . "' . 

mostrar el funcionamierÍÍo del sisí'emaydel prógrama misrlio d~~d6se una 

idea de lo que se ledebe~édir al'progra~i~: . . . 
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CAPITULO 5 

SISTEMA DE INFORMACION 
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En el ·.capi~úl~ 4se pr¿p~~o -·~n'.sistem~ de. inventarios;· en éste se 

desarrollar el sisté~a le invcntií~ios .. . 1: ' . . 

Prinierodaremós una introducción a. lo que es lnfo;~a~ión y datos• 
. • . ' 1 ' • 

en una o~ganización, también diseñaremos ~lgu~os fo~inai~~ para la 

recopilaéión de datos necesarios para este trabajo. 

js.1 INFORMACION: 1 
Para propósitos de cualquier siste~a de o~ganiz~ción, información 

I 

son datos que han sido procesados en una for~.ª.';tar.,quc . ay_uden -~'la 

decisión de un proceso. Debe aportar informa~i6!{ q0

ue ya ~~nozdamós de 

algún evento o .lugar; Y_ además .• debe ~~~iLalgJiHf:r~.!~~·~.~~iÍ.,~:~incú. 
de predecir. En otras palabras' la información 'debeagregar.'córÍocimiento 

de algún evento, pr~bte. ma o pró.·~.es¿t,;~.j.?}., \(' ?\ : ..•.... · .. '. -.. ···.· " .. · .... ·:. 
r\~.'-.·.",' ;::,' 

Todos los datos son hech'~s'(r~glsi;~do~).::·p~r~ i~ in~~r~aci~~ no 

son hechos, aun si .está' b~sad~ ~~.d~to~?si~liar;ri~~;~ ~ierit~ástoda 
·»·,,;.· ,., 

información se origina .. de' ~a tos, no todos 1'cis' datós:sefco'~~ierteri 'e~. 

información . Ma~ · aún toda inf¿rm~ción\ d~be .s·e~' '.:·b~sad~ · eri datos 
+\ : ~: •• -.'_·'., 

verídicos, pero únicamente• Jos. datos que :son re\eyantcs'a fa siiuación 

específica son información,-
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Los datos se convierten en informació~ cuando. son ~tr.ansformados 
inteligentemente con ~n pr~pósito/ ile ,tal forma que tránsmitáÜ un 

conocimiento, ideas o conclu'sio!ÍeS'. . , 
.. ··--. ~·-.· "•" ;·,··· :'-".,_, .::~·-. ·::~>·.· ,··>J·-. 

Otra confusión entre µáto~ e información 'es debid~ Ítque JÓ que .es 

información para una persona no lo 'puede ser para iítrá: Del mismo modo, 

lo que es información para una persona puede ser datos para otra: . 

Por lo tanto, información reduce la incertidumbre, y da soporte ar 

proceso de toma de decisiones en una organización. 

j s.l.l SISTEMA DE COMUNICACION: 1 
En su forma más simple, una comunicación tiene cuatro eleJllentos: 

origen, un canal de comunicación. un destino y un mensaje. En Ja primera 

etapa de la comunicación, el origen selecciona un mensaje en partic~lar 

de una conjunto de éstos. En segundo lugar el mensaje es transmi'tido a 

través del canal hasta el destino. 

Cuando un mensaje déja el origen, es \ran~formad~ 'en :~eñal que 

puede ser mandada por ·un canal ha Cía el. recept.or/ Este' pro.ceso es· 

conocido como éodif/cución; él mensaje :~5 é~dific~d~ ~n una forma 

transmitiblc. El canal lle\'a el, ~e~'sáj~"~odific?do h~'cia el r·e~cptor. L:i 

d11c11dificación se lleva a cabo cuando eheceptor transforma la 'señal. en ' 

el mensaje que le mandó el orige~~ 
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En tecida; ~I ~~~cie'sride:.crin;~~Í~~ciÓll ~s muy. simple; pe.ro como··· 

podemos 'espe~ai.e'~íst~n.coinplíca~i¿ne!'.· u~acie' e~Í~~ complicacioneses 
' ... '.·. , .... ,. :": .::·' ' .·,·.; ·;,,.: ,·,·•,.'.: ./;, .:··.', ,' •,' : ,, '• ·'. '.,' ,_.,.,,. ·,' '"' ·,.:·.' ·.,,.,; '' 

el ruido en el .canal:. Durante ia·tfarismisión,:puede haber ciertos:,datos no· 

· i~~f~~?~~;~~;~~~~i~~;~~f~~r~t~l.~~~t': · 
forma de comunic~cíón:f':.,(,·''( ·:: ,., .. ,.. ,. 'é'. "'C::' 

. En: est~· c;·~se;: d~,/~ist:¿m~~~.~'.1~-~·i~p·o.rta?.t{;~~ ~.·~roieerfsufi.cienté · 
informai:íón •• así el: Úsu,a'rio de'é.sta p~d~á, fácilt~entecill,r :con el'pro.blcma, 

pero ~;, 'dem.a~i~~~-!?.Waja,~i~·~ ,<lri~;:o6;~u~~i~~ iris ~~pe~os'·i~~~r~~~~e~. 

El valor Ú la i~fon~a~ión se la da lapers~~a q~~ reclbe}de~idc 
aplicar o no los conocimientos transmitidos por ésta, es el único que . 

puede hacer una evaluación económica de la información .. 

l s.1.2 COSTO BENEFICIO 1 
Ademas de incrementar el valor de la información en. un mensaje, 

es importante considerar el costo y los beneficios a~oci.ado~ con ésta. ·,ta 
recolección y transmisión de información atrae· un ',cosfo:.: Al ~isrito 
tiempo la información produce diversos beneficios,.:· 

' "~ - ,.· " 
El costo de lai~formacíón puede' ser estimad~. asignándole un 

valor monetario a la información ·y a la transmisión. 
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Asign;r val~r monetarió a los. beneficios de. la información no es 

simple .. L~ orga~ización. puede establecer nuevas ~cta~';'p~lítiÍ:~s,. y 

·~:::::,¡¡f F1¡::~;t:~~1F!:If:lj1If :~1!1~f!tf lt::f~:~EI~~'f :· · 
área. La pr~gtint~ es cómo asignar un valor económ,ico 'á.esi~s beneficios. 

,·::¡' . ;-··.:;:>·--.--:. 
En el capitulo 6 veremos algunas formas de asignarle valor·' econóínic'o a 

la información. 

l s.2 ¿QUE ES UN SISTEMA? ~ 

El concepto -de sistema es que una organización comercial;· o· mas 

específicamente, los gerentes, tengan un esquema de Ja's•· var.iabics' ·del· 

medio ambiente donde operan. Los gerentes trata~ .de~sir~plifÍ~a'r :el 

ambiente que los rodea, así pueden entender sus' i~;lÍcaci~nes'. El;lllc
0

dio 

ambiente so~ todas las cosas que pueden ca~bi~r o ser ~á~biadas por él 

sistema, como _S()n: gente, .otros negocios, leyes, y regulacfo.nes'. 

.. -.· . . -.:- - - " 

En su· forma más simple, un sistema es una serie de componentes 

que intera~Íúan ~~notro componente para algún propósito. 
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15.2.l TIPOS DE SISTEMAS 1 
Todo sistema es una serie de. comp~nenies ~uei~teractúan unos 

con otros para cumplir con un propósito o ineta:·:L~¡·~)en1~~tos· necesarios 

para la existencia de cualquier sistema son ':e1''med;i1·:-ambiente, lfmiles, 
· .. .,,« ' ~··-

en/ radas/salidas, y componentes2.· .,.,. _, .... :,;,.- ,-._:·;:._-,·:· 
. :-> :· . · . .;· '}~·,·,'" 

., ~::t::::~:::j~1:;t~w~~~i~i~r1j~~z~:ns .. ::: 
necesidades y actividades.~•:. . - ' '·-:. . ,.;;; . 

b) Límites del sístemaí LoY1i2it~s,':X~;-,;sis~e:; ~e~;;an el ;~edi; .. 

ambiente del -sistema; El "~i~i~iíla ·~~is"t~. de~tro de. loséÍí~ites;' y 

cualquier cosa, fuera d~--~11~~ c~-~~~Ítuy~}el ~edi~:~¡;;líie~te 
-_ -': - ,; :\ : <;:·¡_\:, .:·;:-.\ 1; . ~ ::~~-~ :. ~ -.f.~-' ; -;~~1·~-.'.~ .::<:~ .,';-,, "·>> 

,, ::::·~~:;:.~:~;: ";~~::it1ii1¡y;~~~:·1:~j\¡t;'.:~~;,;'.;;' :: . 
~ualquier cosa que.· entré en:-ei; ~istema 'd~sdc-~ ~1:medioia;niiienie; 

·.·-'. , :·-· : __ ,-._-_;_:.-_~.:::_'·º··-.!.~':·:_::: :'~-.·;- :: __ · ... <·-,:~:~·-.··~::·.::··:-. .- . .-.·.·.:·.· 
Salida es cualquier 'cosa ~aÍie~do. délsi~Íen{a·; c~uz~n~f~ lcis. llmit~s 
hacia el medio ~ihbi~nie'; ·· iC. ... 

,. . . . . . . -·'. . . . . . ·, '.' . ~ 

d) Component~s ~~I sist~~a: D~~tro. de los ilmites'~;iste ~;·.si~;~~ª 
en sí. Ei sistem~ p~~de, séru~a ·.sol~· entidad: ~ ~~~a'~::·dsÚr l;cch~ 

ds_ t'e ... vuanrio .• _ss._._1.csotcm __ mPn~ •• nes;eÍ!p:~asr;.acd,a·~-m~:ne;;dn;~t-.e: u•n_:~lco°,.m. )o~i~·~~·de ;;~si~tc~ii es en 
_ llamamos 'súbsiste'ma. Un 

componente de un siste~a puede definir~~ c~mo una unidad que 
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trabaja con otros componentes ( o subsistemas) para cumplir algú_n 

propósito específico, usualmente para producir alguna salida · 

(output). 

l s.2.2 SISTEMAS EN LA DIRECCION: 1 
Los principios de los sistemas que se han mencionado en el 

capitulo, tienen muchas aplicaciones en la dirección de compañlas y 

organizaciones. Porque una entidad corporativa esta continuamente_ 

interactuando con su medio ambiente para comercializar, ·alca'nzai !~gros, 
es un sistema abierto. Dentro de éste existen s~bsisteiñai·; b.len' 

identificados como son por ejemplo, el sis~ema de c~n¡~~Úidai, é
0

l iÍ~tema 
de producción, d sis

0

ten;a de obtención de lnfÓr~ació~: Sin . ~mb~rgo, 
todos los subsistemas deben interactuar con los otros subsistemas dentro 

de la organización. 

5.3 MODELO PROPUESTO PARA EL SISTEMA DE 
INFOR~IACION 

En este modelo se propone el uso de la computadora como 

herramienta para llevar las estadísticas, control de ventas e invental'ios. 

Para la obtención de la información, primero debemos de 

~spc~ificar que clase de información necesitamos y cómo la vamos ·a 

obtener: 
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a) Información necesaria: .. .. : . . · . . . . 

J.- Ventas diarias; la información neccsariá ~5; fiiarca '(d-~I ~apat~), 
. !,º . -

modelo, material, sucia, color, número y precio. · · . 

2.- Entradas y Salidas de zapato de cada üend~; la~ :~i;;¡das 
abarcan las entregas de pedidos, los zapatos traídos de otras 'tiendas; · 

las devoluciones (zapato sin usar) y cambios' (ei :,~apit{:í{~éé1. 
' . ... . . . . . - ., ~ ;: . ·." _ .. --. ":·; " . ;·." 

cliente trae). Las salidas abarcan los zapatos que ,_soii ·mandados J: 
otras tiendas, y los cambios (el zapato q~e se le da ~l:cHente).' . 

3.- Tiempos de entrega; los de cad~ fábrica.' en cada pe;irido

año. 

4.- Capacidad en el almacén; se tiene una bodega en cada zapateria, 

necesitamos saber la capacidad en pares de ésta. 

S - Cambios de precios 

6.- Cambios de hormas (fábrica);éuando éstas cambien 

7.- Cambios de la moda 

11. - Tipo de cliente/a 

b)Forma de obtención de Información 

1.- Para la obtención de las ventas diarias se lle_vará un control de 

las ventas del día, ya sea anotando cada venta, o· por medio de 

código de barras. Esto se hará en la caja a la h_ora ·de efectuar la 

venta, ésta quedará registrada en una.computadora', 

2.- Las Entradas como son las entregas de pedid6s: se ;~cibirán en 

la tienda, se checn~an éstas co~ la o~d~n de p~did~.ta~ici en cantid~d .. 

como numeración,. colOr, hori'úa etc. Después dc._sep~ráí ~¡ existe 
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alguna(s) devoluciones a la'fab~i'c{;~ Jaci~rá a la ~o~pÚtadora el 

resto, como entrada' a 

formato para apuntar 

invent~ri~~.~.EnJa fig. S; l .se muestra un 

las, e~t~e~IÍs '>a~''p~didos · o para sacar 

inventarios de alguna línea, de esta tabla se'.vaciárán los datos a la 
- ·' .'. ~--;\ :·.- .- -· 

computadora. 

Los zapatos traídos. de otra~;·úe~d~~ se meterán directamente 

como entradas a inventarios ~sí ~¿;J.¡~\as devoluciones o cambios; el 

zapato que traiga el cliente .será c~ptu:r:ád() en la computadora como .· "'. ,-. 

entradas a inventarios. 

Las salidas como los zapatos mandados a ofras tiendas, no se 

capturarán como ventas :· sino"''','como salidas de inventario' 

eliminándolas de éste solám~nte.éL()~ cambios serán descÓri!adó.sdel· ... ·· 

inventario y tampoco seránlómadcis'coii¡'o ventas. : , ':' 

3.- Los tiempos de entreg~ ;'.d~~~nde
0

n de'éa'cla'ra'brif~~~c( y se,'ÍI~~ar{ 

~:E:}~~i~Jl1~t1~t Jif :~¡f ;if ~.~G~;;f~;~;i~X 
que es una restricCión qué no pu~de, sobrepasar: •:: 

._,,.,· 
5. •. f.Ós cambi~s '.de' prÚÚ1s' CS importante ÍÓmarl()S en. cuenta sobre 

todo cuando, Se ,cheq~en las vidas ;de c'i~rt~S; línea~ de produ~to: 
puesto que un cambio de preci~ ·;,~¿de\ af~ctar:rií~cho a la 

trayectoria del ~r~rl'Úcto. ·, ', ''?:::': 
6.- los cam.hio.~. ~Ji!.· hor11;as E.s ~uy importan!~ •. · que el gerente .· 

conozca si. la faii~Íca los va< ¡¡• IÍacer; antes de q~e • haga sus 
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pronósticos, pues cambiando la horma cambia la numeración de ... la· 

línea 'del zapato y cambia el zapato en sí, y puede• afeét'ar en gran 

rria~era a la trayectoria de éste. · · > .... 
7;- Los cambios en la moda Es importantes q~~.~¡ .i.er~nt·~ los· 

conozca ·para cambiar el modelaje y ' ~limin~;'· :'ci1: .·aíiierior 

. op()rt~n~~'.bnte. e i ':'';,; > '.: E''\ , 
S;2E/ÚpÓ de clientela es otro dato importarÍ_te-~_11,e s~ depe)i<Jn<Jc

0

er 

pa¡a'.estabi6~er .la clase de zapato que~~ ~~n~~/ii'~~~'.e~~·:~O,~ª y a 

qué pr~.ci~;: , ' . • >;;; , ~ '' 

·:::::~:;i5~!:~i,;~~{~:~f .}~1~~1r~~?t~~~~:{~~1~~~ · 
clave numéric.a :d_e catorce números .de la sigufontc :inal1'era:) 

Ten~mos ~arias marcas las cuales marcaremos con ~n número de 2 

. dígitos (O 1,02,CÚ; .. : 10, 11, ... 99), en seguida marc~remos In sublinea que 

también tenemos varias y marcaremos con dos dígitos, 
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- . . " . . 
FORMATO PARA INVENTAR!O(ZAPATo HOMBRE) 

MARCA~ , . 

Mod 1 

Mod 2 

Mod 3 

Mod 4 

~lod n 
MOIJEJ.O COl.OR 24 . Vi. 25 y, 26 

Fig. 5.1 
Vi 27 28 

111 

y, 29 
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siguiendo la sublínea pOnemos el modelo, dejando para éste tres dígitos,· 

luego el m~tC:rial~ su~la, cada uno de-éstos con. un-dígito y fin~lm~nt~ el 

número, al 'cual le dejamos tres dígitos, dos para el número del c~lzado y · . ' ·. .... ..· ,' .. 

el terce~o que ÍÍ~s indica si es Y, 'número más o no (0,5) . 
. '- ·: .. :·, 

.Para ~jerliplificar este sistema enumera~emos algunas marcas, 

sublíne~·s,' modelos, para hacer unas claves: 

CVE. 

01 

02 

03 

04 

05 

06 

07 

08 

MARCA 

MARCA 1 

MARCA 2 

MARCA 3 

MARCA 4 

,MARCA 5 

MARCA 6 

MARCA 7 

MARCA 8 

MATERAL 

PIEL 

2 ANTE 

3 .SINTETICO 

4 PIEL, ANILINA 

SUB LINEA 

01 BOTITAS DE NIÑA 

02 BOTITA DE NIÑO 

03 ZAPATILLA DE PISO 

04 ZAPATILLADETACON 

05 CHOCLO 

06 MOCASIN. 

07 ··BOTA HOMBRE 

08 BOTA DE MUJER 



SUELA 

. 1 . SINTETICA 

2 

3 

.4 

CU.ERO 

HULE 

CREPE 

'si~tema de Información 

•. COLOR 

01 ·NEGRO . 
, ... , ... ,, 

-02 . BLANCO 

OJ • CAFE 

. 04 ·-.ROSA 

- 05 ~ZlJL 

OCRE 

•VERDE 

113 

Después de haber asignadÓ código~ a ~Í¡un'a~ inarcas, subl inca¿; -

materiales, colores : y tip~~ de s~ela. --Diseñar~mos • alg~nas claves que 

podremos usar pa;á al~~~~riiirventas yUcvár lase~t~di~ii6as . 

.. ,, •• :·:: .. '.:~j:;.' :ini'i.Z ~¡:~,¡~,:2,;·: .• ~~~f ~ .~;;:~~ :; 
modelo del zapato, en-~! ¿uári~ l~g~~ pcind~-~'mós el mai~~i~Í •. el· quii11~. la 

sucia, el sexto eI c~l~r y p~r ÜlÍiÍno el ~Íim~ro poniendo ~un (5) .si es 

medio nú~ero. PcireJernplh: 

o 1 03 034 o 1 20 o 
Marca Suhlinca "lodclo .\l.atcri.11 ' Sucl~ Color SU mero 

La clav~ ·anterior nos indica que es un zapato de marca_ Marca 1. es 
.--. . -

una zapatilla de piso, -marcada con el modelo 34, es de piel negra, In sucia 
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es sintética y' es del nú.mero 20. D~ esta man.era' podemos registrar todos · 

los pares vendidos y ~;chÍvarÍ;s en u.11 disco tnágnético, 

En est~ ejeni'¡;1~'.~;.t;a~a;~~;~ri·t~~Ís Mar~a 4, ~h~clo; el modelo 
•· ''·'~· •• ,.< :. ·r·:·;'. 

Ya teniendó :toifos.'l.?s _datos en la}:omputadora;· el _programa se 

encargará de darnos las'.~st~di~ticás que necesitamos cómo: 
' ·., : .· . - ~ ... ' . ' ·-~. - . ~ .. ~::-:~:: .. " . ~ 

Ventas por ma;~~; '!!ri~á;:modelo, etc,, distribución de ventas por -·. · .. •> .""-'·'<·.'• •.' .-.... <~r ,,,;;,_.!• •'. •, • •,·~.; ,,.• .. • '•. "-• .·: 

numeración; color; ~tc>'Nos·m'ostrará •lirílficas del ciclo. de vida de los 

productos ~elé'c'cioll~d?~
1

• ~~s ~'Jj'~~-~á q~é ~~oductos y~ no hay. y qué y 
•:.· 

cuando pedir. 

Con esto el geren'te ;ten_drá 'una . visión mas amplia y clara para 

tomar decisiones y .eficientar la operación de la empresa. 
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NOTAS AL CAPITULO 5 11 

l.- James A. Senn "lnformation systems in management". 2nd Ed., . 

.. Wadsworth publishing company, Belmont, California, USA, 1982, p.p. 

18 

2.- Ibídem, p.p .. 37 
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Finalmente haremos una evaluación del costo de aplicar el sistema 

de inventario_s propuesto en este trabajo, así como los beneficios que se 

espera nos deje. Para así darnos cuenta qué tan rentable y conveniente 

puede ser el aplicarlo o si no vale la inversión. 

El análisis costo beneficio es disellado para determinar el impacto 

del sistema en términos monetarios. Se analiza el costo de la aplicación y, 

quizá más importante, el beneficio económico (por ejemplo, el ahorro en 

los costos, el incremento de ventas al mejorar el servicio a los clientes) 

ganado al usar este sistema. 

La importancia del análisis costo/beneficio va más allá de la 

i!Dplementacion. Necesita ser mejorado antes, durante y después de 

desarrollar las aplicaciones. El análisis costo/beneficio es una parte 

critica del estudio de factibilidad. 

J6.I ANALISIS DEL COSTO 1 
Podemos estimar tos costos de sistemas con bastante exactitud. 

Básicamente los costos son: Computadoras (hardware), programas 

diseñaf!os para el sistema (software), personal involucrado en el sistema. 

y los costos de operación, también tenemos el costo de oportunidad ~uc 

se pierde por tener el dinero invertido en el sistema y no en otra cosa 

quizá mas rentable. 
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~, · Los requerimientos y costos del sistemá ·de invc"ntarios· prnriucsto_ 

·son: .. 

t> Una computadora (PC}, 4.86, 2 GB de disco duro,·:8MB •memoria 

· ~am, dos unidades de disco de 3.S y 5.25 plg ,·una unid~~ ~{~inta 
· .. una unidad de cdroom, una unidad de cinta de r;sp~l~~·;y· una . 

· impresora. Con un costo aproximado de NS 25,000 >C • 
2.- Una terminal con lector de código de buras por tienda (si· se'.desca .· 

implementar código de barras} e impresora. Con un costo ~pr~xiriiado 
. ' . "<';,(·,.:·/::·oc:. 

de NSI0,000. 

3;- Un programa que se mandará hacer espccialment~ ·para : que: se 

amolde a los requerimientos de la cadena y apliqÚc _las IÍ~·,..:~~ie~tas 
vistas con anterioridad. Costo aproximado NS 20,000 

4.- Otros gastos derivados de mantenimiento :dbt .·equipo,, __ cintas· de 

impresora, papel, etc. NS 600 anuales por tienda._ 

El costo total de la inversion queda de 'ta siguienie'·mancra: 

:zs,ooo + 10.000 + 20,000 = ss;ooo 
esta invcrsíon es para una zapatería, para 2 -z~pat~rias es: 

25,000 + 20,000 + 20,000 "' 65,000 

para 3 zapaterias: 

25,000 + 30,000 + 20.000 "' 75,000 

y así consecut~vamente. ·-···'' 

Como se puede observar unicamente aumenta en el costo de unn 
' ---,.-:-- - -

lermin•I }. una impresora que se ocupa en cada _1ienda. 
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En el costo del programa mandado a hacer se considera la capacitaci~.n de 

las personas que usarán el sistema. 

16.2 ANALISIS DEL BENEFICIO 1 
El análisis del beneficio es el estudio de la planeación, control, Y. 

ventajas operativas obtenidas gracias al ~istema. 

Los beneficios económicos obtenidos en este caso ser~n ·ahorros> 

obtenidos en Ía reducción de la pérdida debida a veóÍ!e~;. el . cafaadi>: 
' .,,.,· .,••> 

:::r:: o o :te:~dr:i.ir:d:~1:°-~1.·~~r::: t:e°n~:~::~:~~~: ~j~:!? slªt~::j:.•:: ••••·· .. 
zapato que· deja devellderse•'.parn :qüe''éste se}íenda,cjí~~o-todavla con, 

utili.dad"~n. desc·~~ia6'.:r~~;~~·é(pr~ciri:4~~i~~iá ; ~t'~r:·cr6 ~'~ li~t;, . 

Estos ~h¡;rrÓs ~e darl~n'.~í ·~tiÍi~~11~~ ;¿;¡ie~~s' ~e·Ú~rórmacÍón 
como de i~~ent~rios. por a~·ti·~i;p~~;·~:·í~'"de~J{n¡i~¡~~·'. J~li~~dd·~~t~' y as( 

rebajarlo un poco y e'tirni~arlo c¿n an~eri~'rid'ád ; dé'~sta':m~;~~a ~educir 
la pérdida y aumenta; la gana~cF , : '·.· ; '.· . ; .-.·.·-,,\ 

Otro beneficio que s~ ~d~~iere: al i~pli:mentar ,Ün sistema de 
' ' ' .,. ... .,~ 

información es una idea mas clara del rtincionamieni~ real de la impresa, · 

un método para localizar con mayor f~cilid~d' los·~~·~Í
0

Íi1e~ .er;cires en el 

funcionamiento de ésta; com.o erro~es operativ6s; qu_e: acarrean costos 

innecesarios.· 
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. Existen '.llléto.dos ¡Íara asignar . beneficios, pero no son ~d todo·. 

satisfact()rios; ·'i:onÍinuas. i.iveitigacion~s y .nuevos ·;desarrollos· son. 

esenciales'. 
,:., 

La m~yo~ia de l.a/t6~h;cMs~i;-~é~ci~os'~61ii~i'~~.-.:mpr_~hle~~ .c6~ • 
éstos es que el período de tiémpO' (la./du-racióÍi'. de)·pro.yi:'cto,; 1~ caritídad. 

'-'. :_ .. -._<·~:f-} ;;;,~',; ;·;-.~~~~_:~ ·":·::'.'.. >(<'.;.!: -._;>~':_: -T ·:<·_JT·;.·, -::", ·'.: .;t · ):"" 1-..: . 
de tiempo que la aplicación será usa~a un.a yez ~ue·ha sido impl~m.entadá) 

::::::7~:::::::::::::::'..t:i¡¡~I~~~~~~}~1¡/Jt~~~;lii::r 
un préstamo bancario como préstamo)'come~ciaL· Tradiciorialmente,; esto's : . 

factores críticos, que so~· la ~ur~·~¡~~'::~eLpr~;~~;~_;~;¡~~.,~-~~a '~~\~~~r~s~ · .. 

son arbitrariamente asign~dofp\ir-la:i.¡¡ei¿nt¡·~,enla {orgállización'; ~stiis · 
estimaciones arbitrarias ~~;';!;~~);;~ ~5~; '1~·~ s:J~¡;ierit~~~¿;¡;\~a'étas: · sin 

embargo, son usadas para la e~al~~~i6ri d~Í·p;¿;~-~-ti. ,,-. < .. . 
Los métodos t~adic·i~nales de· contk\1i~~d prinierame~u;•,;1iden la. 

·'' -e; :··, -_.·,·•·. . ,- ' 

reducción de costos ''obtenidai .. gracia( á} la·:~plicaciÓn. Usando ·éstos 

métodos, por ejemplo, ¡Íodemosi encoiít~ar~ q~~ u~ si~t~ma usado en ·~1 
. ·-,_ ',, .. "'; "·' ... ,. . ''· ) ·. 

control de invent~ri~spuede redu¿il".ef cost? de'llevar ~' inventado en un 

20% al año. sin emba;go l.os 6~n~flcio~.int~'ngibl~s, son ignorad~s. Estos 

beneficios intangibles pÚeden ser una parte 'extremadamen'te . importánte 

del totaÍ , de ios bene.ficios ganado;•áe,bido~\r • p~oyecto. Corno otro. 

ejempla: la s~tisfacciÓn del ~¡¡~~te pued~- ~e/ mcjocrada a. través de la· 

creación de un sistema de foforrnacló~'-dí!:.;.-~nt.iú;' e·~ linea; Este sistema 
7 - - - - • .~ - ' • 

puede ser importante si; corno resuliado de. é·sic: más clientes son atraidos 
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. . 
. . . 

a la c~mpañía por~~e , eU*~, s~beri 'que· sus órdenes. serán procesadas 

rápida~entd y ~º~ ¡;;enos err~rds'. Úinoceni~ o~itir estos beneficios de 
-- - -. . · ... ~··-~ .-~_-.:-~./ .~:;.~ .. .--:-·.·:':.~,~-·:.~~;·.-.~<.'.':·,y.:~-~·~·:· ... -·,- ~ · .. ·. 

la é._,ahiación'· totaL'det.'.:¡íróyecto';: Com.o también es un error omitir Ja 

~~~i:rf ~1t1~~~1~~i{~1~~~Ei::f~.:~::~~::~~:::::~ 
._ :/~-- !·-:·· -·~-~--- ,· -=-::~-- -~\~· ...• : ..... ,_. ;.~:·~~. ::/:. -~-' 

ExiSte'iití~'¡~¿~~~;c:-l~ ~;evaluar sis.temas· con la base de .desarrollo 

antes de tomar'ün~·decÍsióri''fiií~t'.'Péro, enfocándose en el aspecto de la 
. ' - '·· ·<: .. ',: . . ·. -._·_ --:.,··· ._, -._._.-. ·: .. · -:·-. . . . 

decisión del si"stema:: da~á ".'!ª ··nÍejo~ .idea del posible' beneficio de la 

informaéión y dersisiem~ de i~formación. 
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16.2.J METODOS DE EVALUACION ECONOMICA ' 

El gerente necesita un método para evaluar el beneficio económico 

de un proyecto de un sistema de información o grupo de proyectos. Aqul 

examinaremos algunas técnicas de e~aluación económica. 

El sistema de valor presente neto (VPN) y el de la tasa i,nterría.de 

retorno (TIR), son ampliamente comprendidos y usados en la contabilidad 

moderna. 

a) METODO DEL VALOR PRESENTE NETO.-

El método del valor presente es uno de los ·criterios 

económicos más ampliamente utilizados en la evaluación de 

proyectos de inversión. Consiste en determinar 1/~q~iv~le~cia ~n· 
el tiempo cero de !Os flujos de efectivo futuros· q'ue: genera - ~n., 

. ,, . , .... ;¡'·:'-'¡ 

proyecto y comparar esta equivalencia con el desembolso' inicial: 

Cuando dicha equivalencia es rnay~r :q~e et·: des~mb'ols~:;inicial 
(inversión inicial), entonces,_ es recomend¿bj~iq~~Y,etgro~e'dt·~ ;~e'a 

::::::::.:.'.::·:::::.:1'.:·1f r,:~J:f r .1:::~,K1i~~~· ;jl;,::. •• 
palabras, queremos evaluar u~·peso_delp~óxim.o ailo;){uno de un, 

año después y dos ailos,'~~;túrrii~ti~'de v~l~~~sdeh;;~;;> 
'_,.:··"." .. -. >"".·; ,-,.-,·· . :-.-.,. :. •. !';·.':' ';.·. 

" ,:··.: 

Para com'pr'~~der: ~ejor la O¡:finidóii/~rit~rio/k _éontiríuación 

se muestra la fó~~ula~uúÍ(zád~ p~rit~\'·al~~~--~Íva\or presente d~ 
los ílujos generado~ por un proyiéi? d~ in~:ersión: 1 •. • 
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n S 
vrN = s0 + ¿ ( 1.)1 

¡,.¡ l + 1 
.(6· I) 

donde: 

, VPN =Valor p~esente neto. 

S0 = lnv7rsión inicial. . 

S1 = Flujo de ~fecfrvo neto del ped~do t . 
. ~ . ' ... '" .. , . - - .. : -_, ·. ___ -. \ .. , . 

n =·Núriierb-'de.pedodos de vida" del prnyecto .. 

i =·Tasad~ i~c~ii~i~·éi~~~ininiaatractiva . 
. -'~;-,, ,,.,":\:,..:,::'.~,~ i:::...~; ,,'::~'·" ~ ... 

La Fórmula; adt~;idi<~i,~íié Íma serie de cara~terísticas. que la 

, ;i;~~~~:Jti~~¡~~it~Ji!!~1i~R~Ji;~(f f ~;f ;~ 
selecéionar un· valor adec,~ado·· de'i:'Cabe. mencionar que algunos 

aUtores útHizan có'ni~\i~l or de_ i el costo de capitaÍ cJciiid~rado(de -

las dlf~r~~tes'r~~~ié'~-de financi~rnie~~ó que utiH~a,la ~~p~esá/e? 
1ugar ·_de· n~-f:MA.i <tasá iie- recuperac.ión ~;ni~a ,aí;~~tiv~). sin 

embargo~ exi;t~n alguna~ desventajas al. usar c<l~o ~ái~r d~ (el 

costo de cápital. Algunas de éstas desventajas sol\: 1) -Diffcil d~ 
'> • - ,; ' . -~ , . 

evaluar y actualizar y 2) Puede conducir a toma~ malás deci~i-ones · 

puesto que al utilizar el cósto de capital, proyect6so·c~~ ~alares 
presentes positivos cercanos a cero serian aceptados.: S'i1i_~1nbar~o. 
es obvio que estos proyectos en general no son niúr áú~ctÍ\'Os. Por 

·· 1 ., 

:¡ 
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otTa parte al ul.iBz;ar c~.m~ ~alorde i la TREMA, tiene la ventaja de 

ser e~tábleci~~ m~y; r!Íé'fJni'e'nte', ~demás es muy fácil considerar en 
·,·;·:·:,.:· ·.,',".·" .-,····, .·, 

ella factores tales como. el riesgo que representa un determinado 

proyecto, la d.isponibilidad de dinero en la empresa y la tasa de 

inflació.n prevaleciente en la economía nacional. 

Más adelante se evalúa el proyecto por medio de este método 

y del método de la TIR (tasa interna de rendimiento) 

b) METODO DE LA TASA INTERNA DE RENDIMIENTO.-

En todos los criterios de decisión, se .utiiiza alguna clase de 

índice, medida de equivalencia, o base de comparación capaz de 

resumir las diferencias · de importancia que existen entre 

alternativas de inversión. Es' iinp¿;¡~nte'.dÍstinguir entre criterio de 

decisión y un~ ha.se de comp~;aci6'.ri?~·sta· ultima es un indice que 

contiene cierta Clase· de. Ínform~aón s~bre .la serie de ing~esos y 

gastos a que d¡l~~~~ ·~~ª .op~rt~ni,dad de lnv;rsiÓn. 

La;.; tasa'.' interna/ dr: rendimi~:~o •. , -~arito \;~~~:·tfr¿ illama 

frccuent~~~nte, es un· · indice ·.de . ren·t~b;lid
0

;d .aiipÍi~~e~t'~ 
ac~pt~dó .. ii~tá definida ca ni o· 1ii. 1a~ii iie'ini~~'és'~~e~ ~~d~J~ ª :céi<J. 

el valor presente, el valor f~turo, · <J)1;~~1oi~n~~!'~~·uit~1cnte de 
una. ·serie de. ingresos y ..•. égresos.·. Es. !(¡~C:,ir la tasa·· interna . de 

rendimiento d~ .una·· p~op~~~ta-.d~ úiv~~;·i~~;' es; aqúella tasa,. d~ · 
interés i• que s~tísra~e ~tialq~iera de lisslgÜi~ñt'.;5 ec~a~ioncs:2 
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n - _s t :¿ o 
• t=O (J.·+ __ it}'< _• __ -

(6-3) 

(6-4)' 

. '~-. '.\.)~:-';- .;. ' ·.·-~· 

donde': .. '>Y .- _ 
S1 =Ftujode et~cti~ort'~to'dcl periodo t: 

n ·= ___ Vida··~i.:1a:p~rf ;~.~¡rª:_ d{i~r;rsi ~_n. 
En·· términos ; ec'onÓmicos 'la· tasa . interna_. de rendimiento 

representa el porc~ptaj~·'o't~ita's'~:de iritc~Ü que se gana sobr~-el 

-sald~.-11º,r~.:;~~!i~~'~H~-Xfr~~-i~~f,~~_i.?E'.·-~~~~:J,.!r.fº _recup,e~ado• de 
una .. rnvers1on ·en·.,,cualq~1er;; punto••del '.;t1einpo ;de i':la:•~rda , del 

proyect,o, p~~de s~r;tiÜcic~_~o :·1~,-~~r¡:i~nd~:-1_a·;~~~;{i'ó'n :;¡~i-~in~l-
que aún' pern1~ne~-e ;in recu¡ic~ai ~n ~~e tiempo . 

- --..: ,. -· ~, -·. . . . -- . . ' ... , 

A conti~~a~lón::'se hace u~; a~~:li;i·s del p}oyecto: usando las 
técnicas anteriormeOte·_.·~~:n~·t¿,·~8daS:~ :~.·.;·~:--~~~-- , <--,,' 

Primeramente a"na_lizaÍ'emos una zapateria(a ~Íral tiene'in_verÍitlo en 

_inventa_rio' (costo deÍ ~apato)tas siguientes cantidades: 

•Si se desea profundilar en cs1a fórmula o en cualquier otra,·cr .. Cos Bu Raul "Análisis,. 
Ernluación de Pro\·cctos de 1rncrsión" Segunda edición, Ed. Limusa, 1987, MCx:ico O F. 



- ZAPATO DE M~JER TA.CON ALTO (MTA) 

- ZAPATO. DE MUJER, ZAPATILLA (MZ) 

- ZAPATO bE·Nl~A:(NA) 
- ZA;~TO.IJE .. NÚ:.d(Jü)"·. 
- TE'Nrs (T) '._·' ' ··.. ·. ,'• 

- ZAPATO DE HOMBRE 
.• ': ~e:;·.!.: •,>~ ",~ 

- . :r':-:· 
'.~ ... :;>'.' 

NS 40,000 

NS 110,000 , 

NS~l,30,00Ó ·.·. 

· ·.N~ lb~:ooo 
1'is 120,000 

Ns 10~.o~o 
NS 600,000. 

126 

De . este ÍnonÍo ·nos 

aproximadamente: 

no .. vendido}, de 

- MTA. 

- MZ 

-NA 

- NO 

-T 

-H 

%SALDO . CTÓ S.ÚDO ·· ' UT/CTO 

20% N$ 8,00Ó 67% 

8% 

15% 

16% 

.·NS S,800 ·. 

NS 19,500 . 

Ns. ls,oóo:; 

· ·.so/. ·\:;:\·~s. 9,~oci 
4% : : NS 4.0oo 

·· Ns~4:~oo 

. 54% 

54% 

.54% 

54% 

A este saldo le podem~;:·llama; el primer saldo,, puesto que es 

zapato que ya no. se· ,vende 'a 'p,r~~io norinat ~ero: todavÍa .se· pueÚvcnder 

algo rebajándolo un po~~- y ;odav·fa s~~ancÍÓ ~n· ~deo dé utilidad: 
, !. :··-: ,1 • .-. •. ·' .·-••. · _e • 

Tomando 'ta ulilldad 'sobre el cÓsto .q\id teríéin~~ ~n '1a tercera . 
' • • • - ,- .·' • • • • • , : -- ·- • -. - • • o - .-·- •• -~ - - - ' 

columna podrem'os hacer unil tabla como la Tabla 6~ l: Toma~do en cuenta 
" :·, •, ~ 

que después del prim~r ·saldo tuvo ganancia. lo que resta, se vende al 



··Análisis Costo Beneficio '127 

c~sí~·co~utiHdad (O}, yfinalmente l~súhimo~ p~r~s se venden a la.mitád 

del costo. 
:· : • '.· ::~~'-,:: ,; ,+. • .-.- ~: ·: 

.'La columna #3 de no ganancia del prim~r: ~;¡~oWJ~'ia illbla (6~ 1) 

se obtie~e. di:. la, diferencia d~l precio d~:;lisill ~>~1>~r'c:~lo ;~n' que es 
· • ' ·-' ' · '·' · '<'J~,,-.'C·1.,".

0

•·-:··J-,;:.;.._ 

rebajado el zapato, en este caso se hizo una rebaJll déi so% de la utilidad, 

así que en cada zapato vendido se deja de gll~ar ~¡ 1 ;0'% de Ia utilidad 
' - . . . ·,-··' -

original, y con esta rebaja se vende el 60% del ¡)ri~;;'r'saldo'.Así que, por 

ejemplo para el primer renglón que corresponde. ~l :zapáto de mujer de 

tacón alto·, tenemos como primer saldo s,ooo; de los· c'lláles se vende el 

60% así que se venden 4,800, los cuáles .dejan ·de ganar 

(480Ó)*(0.67/2)=1608. Para el segundo ~aldo qu~da~ (8,ooo~4800);3200, 
los cuales se venden al costo y se v¿nde la mita~ d~l z~pato., así que se· 

deja de ganar la utilidad de este ·~apato, (32ooiz)*o.67=1072.:Fimilmente'. 

quedan NSi600 como. t~réer'saldo los ~u.ales ~e .. ;e~~atan a ia mitad·· del 

costo, I~ · qu'e 'acarrea· ú~a: pérdid
0

á d~';Io~ 8Ó~ ;;·~; '&~·~~n:o gananCiii 'tie 

(1600•0.67)~fo72. Del mismo mod~ pa~~,,t~d~;;t~~~lll,~s: 
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UTILIDAD ler NO 2o .. NO 3er PERDIDA 
ESPERADA SALDO GANANCIA SALDO GANANCIA' SALDO•. 50% 

50% UTIL COSTO COSTO 
fMTA) 26800 8000 1608 3200 . ·. 1072· 1600 800 
<MZI 59400 8800 1426 3520 950.4 1760 880 ·. 

(NA) 70200 19500 3159 . 7800 ' ... 2106 3900 1950 
<NO) 54000 15000 2430 6000. .·. 1620· 3000 1500 

(T) 64800 9600 1555 3840 1036~8 1920 960 
(H) 54000 4000 648 1600 432 800 ·. 400 

329200 10825.8 . 7217.2 6490 
Tabla (6~ 1) · 

<-:,· 
;_:;,. 

SUMA DE NO GANANCIAlp8.25:8+(7217.2)•2=25263;2 

PERDIDA = 6490. 
~ _/,.·,,"•:•:?:t'c ~-' 

. ~ .. ,:>/;·_~,L _. 
UTILIDAD REAL = 3~.920();2~263\~.490 ;., 297,446.8 

Se tiene una ·rotacióri;-~\íiiaLd~~·:inv'entario: de 3 veces así que .la no 

ganancia y la pé;~l~n~nh~I 'qiie~'a:~'¿<~(¡ sigue: 

NO GANANCI~·-:N~AJi;~;2.63'_~-•X}3 ·~'75;780~6 
PERDIDA'ANUALf:v:/.t.•<;6490;x :~·.=~~~~4lo~6· 

~~~~~~;f~~t~~ltí~J.J~Ji~!~~~iW~~~i1~~~f ;~~:~···· 
<, _.. ., 

En este caso usareo{~sÚn~)REMA.:iié 30%, pue'sto que'el inte~és 
por préstamo bancario está 'entre Úi% y 29'7~ anual. Ásf qu~ con TREMA 

30% cubrimos el i~t~ré~,d~i préstámo. 
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(a) AÑOS (d) PROGRAMA 

(b) cosTo DEL E~ui~o PRINCIPAL l•> ~TAOS GAs~os 
' : ' . ..• . . • • :;. l '~ .. '· • ·. ". 

(e) TEAMINAL(E~) . ' .,, . 

· De la p~gin~ 1 ~() ; P~;~/~a' :L ~ 9~,250.~, 
ANUALIDAD = PERDIDA; AHORRÓ • # ZAPATEA/AS 

:·. EJ. ANUALIDAD PARA 30% DE AHORRO Y UNA ZAPATEA/A 

. = 95,250.6 • 0.3 = 28,575.18 • 1 

UNA ZAPATERIA 

RECUPERACION ACUMULADA DEL AÑO 1AL5 
11\'VERSION ACUM\Jl.l\DA DJ!LM'O 1 AL.S TREMA 30% PERDIDA cN SA DO "' 95,250.60 

AHORRO 

!al lbl !el· ldl ·. (e> tn '"""'"°'º m~ºó~ 1905~01~ 2857~
0

1~ ae106º2~ 476~~ 57150~~ 
. 1 l!l'.000 10000 10000 o .li.SOOO AECUPEAACION 9525.06 19050.12 28575.18 30100.24 47625.3 57150.38 

VPN -47873.0 -40346.0 -33019.0 -25692.1 -10365.1 -11038.1 

600 !l'..~600 AECU~~RAC/ON ~:o~~~2~ ;;ls¿g~~ ;7418~56~ ;:2~ ~~~-"'1'°'143'"a·1~"'.:"':; .. 
VPN -42391.9 -29428.8 -16465.7 -3502.63 9460.467 22423.56 

600 !16200 AECU~~AACION ;a~7!~~~ ~7212s6~;; 85;2:~3~ 11?tJ~~ t~56i~~ 1!154~~:; 
VPN -36329.5 -21030.9 -3732.37 13566.20 30864.79 40163.37 
TIA -28.38% 00n;. 25.11•k 47.12% 67.87% 87.81% 1-,-------,,,,00:---::,.-::,oo"'". A"'1e"'cu"'P~EAACT5Ñ~S10o-:Of 76201.6~~ lf42ó~4 ·1524'5'3.2 190504.0 226604.8 
VPN -35204.6 -14571.0 6062.511 26696.08 47329.65 67963.22 

1--------~-='==T~IA'-c==+---"''""4.69~• 13 36% ~,... SJ~-~Jh~P~· 96.45% 
600 .moo HECUPERACION 41s26·2s '9s2s2.so¡Lt42B7a.7-1905o5.o 230131":2 285757.s 

~----~=====''=c-'~~~;,,N--~--~~~·~o,4e>~r---~o~·~~.'>6~. 1~5:~~~- -3~:~9; 5~1~::~ ~~~~6~~ 
RECUPERACOSl1'VERSIOS (ASOS) NA 8.57 3.~2 21 1.6:> 1.33 

Como se puede observar la zona donde es rentable el proyecto se encuentra enmarcada con una linea 

dobla.__, en esta zona la TIA es mayor a la !rema = 30%, y el VPN, es positivo. 

En el renglón de recuperación se va observando la suma de las anualidades sin considerar intereses, 

(que serian los bancarios), es por esto que aunque la recuperación sea mayor que la inversión inlclal el VPN es 

negativo y la TIA es menor a 30%. 
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DOS ZAPATERIAS 

AECUPERACION ACUMULADA DEL AÑO 1AL5 

l?\'VERSIOSACUMviÁPAcr:.1..A.~O·l)\l.S 11-----T"-A"EMA=-="°"'"'°-----O~o"E¡.;::O=,~:¡oº"'~""'E~~~·C'LO=º-"--"ª-=<S,~25"'0".60"-----l 

, tal ·tb1 del id{ :\·i('::;\~> l"sc ... uaAo 1oos6~1~ 38100~ 571~~~ 76~~~ 952~~ 1143~'.; 

:.- 1200 67400 Aecuc~~CION :;~~,~~ ;~~~14! ~~~~~~·~ ~~~~2: ~~~~~:: ~:~~~:~ 
.. TIA -9.24%1 32.54% 68.4~ó 101.97% 134.16% 165.56% 

1200 61600 RECUPERACION 76201.62' 152403.2 228604.6 304606.4 381008.1 457209.7 
VPN -26247.4 15019.67 56286.81 97553.96 138821.1 160088.2 
TIA 3.57% 43.53":~ 77.86~ 110.03% 141.14% 171.65% 

1%00 69SOO AECUPERACION 95252.50 190505.0 285757.5 381010.0 476262.5 571515.0 
VPN -21601.5 24796.38 71194.27 117592.1 163990.0 210387,9 

RJ.CUrl!JtACIONl~Vl!ll~ION~~~OS) -~~"~··"i'~"'~'--·~·-.-~~.1;; ª2·~~6~ 113 ·~~:~ 143·6~:!~ 

TRES ZAPATEAIAS 

l~VER!'ilON ACUMl'LADA 01!1.A:°\O 1 /\L.~ 
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NOTAS AL CAPITULO 6 1 \ 

1.- Coss Bu Raul, "Análisis y Evaluacion de Proyectos de Inversión". 
Segunda Edicion, Ed. Limusa, 1987, p.p. 61, México.D.F. 

2.1 Ibídem, p.p. 74 



11 

CONCLUSIONES 



Co e/u lo e 133 

1.- Como primer.; punto 'po.demos concluir que, en nuestros días con el 

entorno co~e~c.ial <Í.~é: s:e· está fo~~arido en nuestro país: con el TLC. 

(ya enniarch~).;y ta;iec~sión que estamos viviendo, es indispensable 

teiler un:nieJór:'c¿~ti-o'i d~ nuestros inventarios para así bajar el costo 

que· aéar~~a·n·é~io;q~od~r competir con un mejor precio sin mermar 

t~~tÓ ri~~~¡;j¡; uÚl·l·d~d. También es indispensable tener un mejor 

. conocin{ieili.c(dél "funcionamiento real de la empresa, de las posibles 

fug~s. ~-~b~;(dó.lde se pue'de mejorar, dando como resultado, 

di~iriinuciÓ~ ::"de cóstos, ahorros de tiempos en funciones que a veces 

sori ~l~v~;-;· ~o nos damos cuenta a simple vista~ 
-.·.',:-

- Tencfr ú,n;b~erí''sistema de información es una herramienta muy útil 

para tener': un'.:"con'Ócimiento más amplio del funcionamiento de la 
• . _, .. 'J' '. - :- ~ 

empresa y así :loma;_ nÍ~jores decisiones. 

2.- El control del~~ i~:entarios, es benéfico en cu~l~uier empresa, .ya 

sea manufactúr~ra';. c'mnerci~I. de mvicios; grande o peqUeña. Toda 

empresa qJ; p~~da'·i~né·; probt€iná~ de: a~uiTiutai;¡lent·~ d~ inventarios 

debe tene~ un c~ntrllt de el;~~ 5·¡~·.;y~~e s~r c~mp'~titi~a. 
-~," »,J ·• · .• -_ ;~::-·;· .• ;·.::.:-> .-. _:.-·-. - -·-·.·- .~:1_- ... ::· 

-· .. · .. , 

3.- El control de' lo;•in~enia;i~s ~~ ~á.s ~ÍIA' de controlar los artículos 

que entran; los qu'e\'ál~n:y'.los'a~t!~uÍos:~lrn~c~~ádÓ~. El ;co~trol de 

los inventarios: implic~·.en'.ta ~~tu~Údád':\n ·. anáfüis .mucho_. iníis 

~::;;t:~:··-~uj ·~~~1~:ta:~ftdfü~füt:;%~¡f ~~if:;:~: f J::u~:::6: 1~::; 
visto de _otra ma~era el coJriporta~féntÓ del ~er~ado · Í1~cia esos 
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productos, estci se anali~ó en.el capítÜlo 3 y 4 como vida del producto 

o también es conocid; co;iio tri~duración de los mercados . 

. Un control total° d~~ todos· los productos de la empresa puede ser 

muy laborioso y costoso, asi que se pueden controlar los artículos más 

importantes para la empresa, los que generan la mayor parte de las 

utilidades, y llevando un control no tan completo con los demás 

artlculos obteniéndose resultados muy satisfactorios a un costo mucho 

menor. 

Es muy importante saber cuándo pedir y qué artículos pedir, pues 

nos podemos ahorrar bastante dinero y espacio en los almacenes, 
. ·.· .. -

asegurar en un cierto rango el abastecimiento. del producto en los 

posibles cambios de demanda es clave en c~'a.nto a la satisfacción del 
<·.~~-~-. cliente y aprovechar la demarida. 

Eidsten.' 111uchas técnicas para el contro('de fos' inventarios,· y 

continuament'~ •. ~i::desarrolla~ nuevas, ·:est¿-j~dÍÜ~Ua'i~rio~~~~cia i¡ue· · 

tienen y lii:~~p;?~~~iÓn i°an rávorabt~:·~u~
1

if~~~·~r j~;i¡;~l d~: és~os. 
'::'" ,-1···· :-_ •• .. ¡·:, 

Hay que estar·siempr~ atentos a las técnic'ás ~;¡istentés y·~· las nuevas 

y aplicar las que ~Ás'b~~eficien a~·ue~~¡.~\in¡>;i:¿a: :· ).. ,. '• 
'·"":.';:.: ~~;. -::.~:. , .. 

·?~~ -. 

4.· Eri este· tra~ajo) se'/a~~Úz~ .•. ~~ .·~~mplo c:~e un.a empresa 

::m:::~;~~:d:~:·{i}~*1~~~tb~!jj~i:~ti~·~;tu~a:~eu'::r::ff :!r!: 

mejora,. las 'c'¿·a1e~·dcflni1i~an;cnt~'~o ~on. ú~i~~s. si ni cxi~tcn otras 

posibiÍidades l~s cÚal~~ s~ dc~en ~n~lizar par'a cn'~ontrar la que se 
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amolde llléjor .. con ·la c:mpresax las políticas ·o forma de trabajar del 

dueño .. 
. ,. : 

s.- . Hay 'que<~a:efs ~otar·;''qíie' iódo".sistema de. in~entnrios o de 

::;:y¡j~;,g~~&~l~kf~{~~~~~t~r:f3j~t[·~:;:~~:~:~:: 
be~eri~i~;~;~~~~r~·;¡J; ~~(,é~l.ós\8,: . >' '· · .... , ,. • ·:":· < • .· · ' 

-.. ,_· ."= -. -':~.:':. °:: ~<·' .. , . ·.:-:: _t:~j/., - :,:_~·, ~: .;.~.--::;::. ~-.:. .. ::, -. · ::{S\t 
' •: ··~.;;::.. ~ ;• .. ,, :·. 

6

. - ~eq:::~súI~m¿icJ~[~tf~:ü.ciitbe~.~:1~l~{~::~t~~:~ªi i::~us~:Jo.res:. 

:~;~:i:~~:,~:f J~:?f dit~f~~;~:~~1i~~Í \~1~if i~ 
altos también, quiza encl pasadó'Ie fÜncionó; pero en e~ia época tiene 
muchas probabilidades d~ d~cmhas;a la

0

qul~bra. 
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APENDICE 1 

Tabla A-J..Areas bajo la curva normal 

z .00' .01 .02 .03 ,()4 .os .06 .07 .08 .09 

o.o .sooo .S040 .soso .Sl20 .Sl60 .Sl99 .S239 .S279 .5319 .S3S9 
0.1 .S391 .S438 .5478 .S517 .55S7 .SS96 .S63' .5675 .5714 .5753 
0.2 .5793 .5832 .5871 .S910 .5948 .5987 .6026 .6064 .6103 .6141. 
0.3 .6179 .6217 .6255 .6293 .6331 .6368 .~ .6443 .648Q .6Sl7 
0.4 .6554 .6591 .6621 .6664 .6700 .6736 .6772 .6808 .6844 .6879 

0.5 .6915 .6950 .6985 .7019 .7054 .7088 .7123 .7157 .7190 .7224 
0.6 .7257 .7291 .7324 .7357 .7389 .7422 .7454 .7486 .7517 .7549 
0.7 .7580 .7611 .7642 .7673 .7704 .7734 .7764 .7794 .i823 .7852 
0.8 .7881 .7910 .7939 .7967 .7995 .8023 .8051 .8078 .8106 .8133 
0.9 .8159 .8186 .8212 .8238 .1264 .8289 .1315 .1340 .8365 .8389 

1.0 .8413 .8431 ."461 .ICIS .1501 .1531 .1554 .1577 .1599 .1621 
1.1 .1643 .1665 .8616 .8708 .1729 .8749 .1770 .1790 .8810 .1830 
1.2 .1149 .8869 .8818 .8907 .1925 .6" .1962 .1980 .1997 .9015 
1.3 .9032 .9049 .9066 .90l2 .9099 .9115 .9131 .9147 .9162 .9177 
1.4 .9192 .9207 .9222 .9236 .9251 .9265 .9271 .9292 .9306 .9319 

l.S .9332 .9345 .9357 .9370 .9312 .9394 .9406 .9411 .9429 .9441 
1.6 .9452 .9463 .9474 .9414 .949' .9505 .9515 .9525 ,9535 .9545 
1.7 .9554 .9564 .9573 .9512 .9591 .9'99 .%01 .9616 .9625 .9633 
1.1 .9641 .9649 .96S6 .9664 .91571 .9671 .9616 .9693 .9699 .9706 
1.9 .9713 .9719 .9726 .9732 .9731 .9744 .9750 .9756 .9761 .9767 
2.0 .9772 .9771 .9713 .9711 .9793 .9791 .9803 .9801 .9812 .9117 
2.1 .9121 .9126 .9130 .9134 .9131 .9142 .9146 .9150 .9854 .91S7 
2.2 .9161 .9164 .9161 .9171 .9175 .9171 .9111 .9184 .9817 .9190 
2.3 .9193 .9196 .9191 .9901 .9904 .9906 .9909 .9911 .9913 .9916 
2.4 .9911 .9920 .9922 .9925 .9927 .9929 .9931 .9932 .9934 .9936 
2.5 .99JI .9940 .9941 .990 .9945 .9946 .9941 .9949 .9951 .9952 
2.6 .99S3 .9955 .99S6 .9957 .9959 .9960 .9961 .9962 .9963 .9964 

' 2.7 .9965 .9966 .9967 .9961 .9969 .9970 .9971 .9972 '.9973 .9974 
2.1 .9974 .9915 .9976 .9977 .9977 .9971 .9979 .9979 .9980 .9911 
2.9 .9911 .9912 .9912 .9983 .9914 .9984 .9915 .9915 .9916 .9916 
3.0 .9917 .9987 .9917 .9918 .9918 .9919 .9919 .9919 .9990 .9990 
3.1 .9990 .9991 .9991 .9991 .9992 .9992 .9992 .9992 .9993 .9993 
3.2 .9993 .9993 .9994 .9994 .9994 .9994 .9994 .9995 .9995 .9995 
3.3 .9995 .9995 .9995 .9996 .9996 .9996 .9996 .9996 .9996 .9997 
3.4 .9997 .9997 .9997 .9997 .9997 ,1997 .9997 .9997 .9997 .9991 
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' . . 
·. APENDICE 11 

DETERMINAC.ION DE LA ECUACION .... 

- a)F1 

•. •· ...... ·•. f · •. 

El más ,si~pfe _:cás.o de ·suávización exponencial puede desarrollarse 

partiendo d,e ¡~ e~u~~lón{Í~!l) ·' .· ... 

(2-8) 

y más e'spec,ifica_;;,~~Í~~ d~ un.11 va~iación ~n esa ecuación, como 'sigue: 

· · ·--·l•x,: x1~NJ 
Fi+i = Fi+. •.-~-.-.. -. 

·N N 
/ ': 

. . 

(2·8a) 

. . . . . 

·., ' .. ·· . ' ' .. 

Suponga que la observación más -\·ieja X1.N no ·está disponible, asi que en 

este lugar s(debe llsar ~n ~alor aproxi~ado. Un posible susÚtllio podría ser el 

nlor del pronóstico del periodo anterior. F¡. Sustituyendo en la .c~uación (2·8n) 

tenernos: 

[
X, F1] F1-1= F,+ ---
N N (2-Sb) 
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[l] ·[' l] Ft+I = ~.· Xt· .... + .. ¡.....:.__;. Ft N··.······, N. (2-8c) 

- ' - . 
(Note que si .el ·dato .es ·estacional, la·.:sustitución anterior .es una buena 

aproxim~ción;pero si licne té~dencia es! m~Í~do de suavización ~xp~.riencial .en 

este caso es inade~uádo:) ··. 

De .la ecd~ci'ón (i~si:).· ~~ p~ede .~er que ~ste p~~11ósti~o(F1~1)es.basado 
en darle peso a la .observa~ión más. reciente con u~; ~alorde (ÚN) y darle al. más 

· :.: · _'.< ,.._ ':-::<: "':::. :· . ·::.:·: ~. ·- <·:-· -: ·:-.::·_ ~.: . "-:_':, · . .:'··· . .,,.: ~. ;\:x> .:~.ií~~'.(:.;;_:,·,~--~'.}·,>\;:~ f· · · 
re~iente , prcinó.stico:; (F1) · un'.:! peso de [.l~( 1/l':l)J:\Oes'de)é¡iie'·;,N es un .número 

. -----,. . ···'-.·:º<'"·-'':e:!·.~:·~:·;·.-"'·--'·:. .. ··-;::~.~);:~_-· 

positivo, l/N te~drá que:ser.linacon'staíúé enírC cero (si N fúei-a infinito) y 1 (si 

N = 1 ). S~biituyc'nci{h '~~r '['1N, la ec~adió~ <2-s~) se vuelvé;: ' 

F1+1 = aX1 + (1 - a)F1 (2-10) 
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