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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo esta enfocado a realizar una propuesta de mejora en la
planificacion del abastecimiento en la Libreria San Jeronimo. Dicha empresa
cuenta con 4 sucursales a nivel nacional y su mercado meta son empresas y

clientes al detalle.

El problema principal de la empresa radica en que tiene alrededor de 10 meses
de inventarios debido a la ineficiente planificacion del abastecimiento. Esto
ocasiona una reduccion en el espacio y capacidad de inversion para productos de
alta rotacion. Esto es consecuencia de la falta de un procedimiento estandar para
el resurtido del inventario y que no se ha implementado herramienta alguna que
permita el manejo de altos volimenes de transacciones ejecutados por el sistema

diariamente.

Para el cumplimiento de nuestro objetivo proponemos un método de planificacién
del abastecimiento estandarizado utilizando el programa Power Bl para que
clasifique los productos en base a su demanda e indique si las existencias
actuales abastecen la demanda proxima, en caso de que no, que proceda a
especificar el pronéstico que mejor se ajuste en base a las caracteristicas de los
productos y arroje automaticamente el pedido sugerido. De esta forma, se
planifica en base a la demanday se espera una reduccion del inventario de grupos
de articulos que no aportan significativamente a los ingresos de Libreria San

Jerénimo.
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1. INTRODUCCION

Libreria San Jerénimo, abri6 sus puertas por primera vez en 1969 en la ciudad de
Masaya. Don Alfredo Guzman Lépez y Dofla Myriam Salgado fundaron la
empresa con el fin de cumplir todas las necesidades en articulos escolares y de

oficina de los habitantes de la ciudad.

Actualmente, la empresa cuenta con altos niveles de inventario en items que no
representan un aporte significativo a sus utilidades, teniendo como consecuencia
un gran costo de oportunidad de invertir en aquellos con mayor rotacion y por ende

mayor aporte financiero.

Segun andlisis de la gerencia general, el problema nace por inconsistencia en los
procedimientos aplicados en el departamento de compras, histéricamente no ha
existido una etapa de planificacion de la demanda y el andlisis para definir la
cantidad a abastecer es subjetivo debido a que no se utiliza un método estadistico
para la toma de decisiones. Otro inconveniente, que causa niveles inadecuados
de inventario es el ERP utilizado por libreria San Jer6nimo ya que no permite llevar
un control estadistico 4gil de las ventas e inventario de sus sucursales para tomar

este tipo de decisiones.

El presente trabajo tiene como objetivo proponer una mejora en el método de
planificacion del abastecimiento para el resurtido de su centro de distribucion y
sucursales de la empresa, a través de la planificacion estratégica de la demanda
utilizando Power Bi como herramienta para la extraccion de informacion y toma

de decisiones efectivas y precisas.



2. ANTECEDENTES

A partir del 2006 cuando el negocio se estaba expandiendo con la adicion de
nuevas sucursales bajo una misma administracion, fue evidente la necesidad de
implementar un ERP para el control y manejo de inventarios y asegurar su

integracion con la contabilidad de la empresa.

Es con la implementacion del ERP Sorial, que gerencia se da cuenta por primera
vez de los problemas que tenian con el abastecimiento de las sucursales y el

manejo del inventario en su bodega central.

Los problemas que causan mayor afectacion a través de los afios son: mercaderia
estancada, articulos sin ventas o muy baja rotacion de mas de 1 afio de existencia,
pedidos muy ajustados de mercaderia de gran volumen de venta y pedidos muy
grandes de articulos de baja rotacion o estacionales; periodos de reposiciéon e
inventarios de seguridad indefinidos, resultando en frecuencia y volumen de

compras muy variables.

Todos estos problemas resultan en afectaciones al flujo de efectivo de la empresa,
la falta de fondos provoca de que no haya dinero suficiente para invertir en
producto con mayor margen de utilidad y alta rotacion, a la vez, que generan

gastos por almacenamiento, deterioro, obsolescencia y redistribucion.



3. JUSTIFICACION

El crecimiento continuo de Libreria San Jer6nimo ha provocado un aumento
considerable de su demanda y por lo tanto sus operaciones logisticas se han
vuelto mas complejas, ya que se tiene que asegurar el correcto abastecimiento de

un catalogo de mas de 8000 articulos en cada una de sus sucursales.

En este momento, la administracion y el equipo de logistica utilizan métodos
empiricos, el procedimiento actual es lento y no cuentan con indicadores para
saber si la periodicidad y las cantidades con la que se reabastecen realmente se

ajusta a los niveles de demanda actual del negocio.

Con la implementacion de Power Bi para la extraccion y la gestion de informacion
se consigue agilizar el proceso de construccion de indicadores de control y la
implementacion de un procedimiento estandarizado para la planificacion del
abastecimiento provoca un impacto directo en el costo final de los productos ya
gue se conseguird negociar mejores precios por volumen y a su vez se reduce el

gasto de transporte de la mercaderia al cedi y las sucursales.



4. OBJETIVOS

4.1. Objetivos General

Elaborar propuesta de mejora en la planificacién de abastecimiento en la Libreria

San Jeronimo en el departamento de Managua.

4.2. Objetivos especificos

1. Describir el proceso actual de planificacion del abastecimiento tomando
como referencia los grupos de articulos: articulos escolares; articulos para
oficina; articulos de manualidades; papeles y cartones.

2. Proponer indicadores para la evaluacion de inventarios

3. Desarrollar aplicacion con Power Bi para la interpretacion de informacion
de ventas, inventario y compras.

4. Evaluar demanda e inventario para los grupos de articulos: articulos
escolares; articulos para oficina; articulos de manualidades; papeles y
cartones.

5. Elaborar algoritmo para la seleccion del mejor prondstico para la
planificacion del abastecimiento en los grupos de articulos: articulos

escolares; articulos para oficina; papeles y cartones.



5. MARCO TEORICO

5.1. Cadenade Suministro

5.1.1. Definiciones

La Cadena de Suministro es el conjunto de organizaciones e individuos
involucrados en el flujo de productos, servicios, dinero y la informacién
relacionada, desde su origen, hasta el consumidor final. Se trata de un modelo
conceptual que integra todos los procesos logisticos ligados a proveedores,
plantas de manufactura, centros de almacenamiento, distribuidores y detallistas
con el objeto de que los bienes sean producidos y distribuidos en las cantidades
adecuadas, en los lugares y en tiempos correctos, con rentabilidad para todas las
entidades involucradas y cumpliendo con los niveles de servicio requeridos para

satisfacer al consumidor final. (Ayers & Odegaard, 2018)

La administracion de la Cadena de Suministro consiste entonces en planear, y
controlar eficiente y efectivamente estos flujos, en y entre los componentes de la

cadena.

5.2. Planificacion y control de inventarios

Es la funcidn responsable de planear y coordinar todas las actividades
relacionadas con el aprovisionamiento, compra, almacenamiento, control,
movimiento, manipulacion, y estandarizacion de los bienes o productos de una

compaifiia.



Su principal objetivo es reducir los costos y volver mas eficiente el movimiento y
manejo de los materiales y productos en todas sus etapas. Es basicamente la
funcion encargada de responder a las siguientes interrogantes: ¢ Qué Comprar,
Producir o Distribuir? ¢ Cuando Comprar, Producir o Distribuir? ¢ Cuanto Comprar,

Producir o Distribuir? ¢A qué nivel elevar el inventario?
é

5.2.1. Teoriade inventarios

Los inventarios son bienes tangibles o materias primas, cuyas cantidades o
existencias (stock) se encuentran disponibles para la venta en el curso ordinario
del negocio o para ser consumidos en la produccion de bienes o servicios para su
posterior comercializacion (escolme, s.f.). Los inventarios constituyen un
elemento de amortiguacién entre las distintas etapas del proceso u operaciones
comerciales con el fin de obtener un funcionamiento econémico y eficiente del

sistema productivo.

Los tipos de inventarios segun su naturaleza pueden clasificarse de acuerdo con
lo siguiente, aunque son los méas conocidos estos no son las Unicas

clasificaciones.

e Materias primas: Son bienes de entrada que son convertidos en productos
terminados a través de un proceso de manufactura.

¢ Productos terminados: Son bienes transformados y listos para la venta.

e Materiales en proceso: Son bienes que se encuentran en una etapa
intermedia y requieren algun trabajo adicional para convertirse en

productos terminados listos para la venta.



e Componentes 0 suministros: Son bienes que se encuentran en una etapa
intermedia y requieren algun trabajo adicional para convertirse en

productos terminados listos para la venta

5.2.2. Politica de Inventario

Se refiere normalmente a la cantidad de inventario que se debe mantener, define
también los procedimientos y controles relacionados con la administracién del

inventario. (Lozada Ramirez, 2012)

5.2.2.1. Aspectos que la politica de inventario debe considerar

Nivel de servicio deseado

Restricciones logisticas de aprovisionamiento si las hubiera (especialmente

ligadas a oferta y lead time)

Capacidad financiera de la empresa (presupuesto)

El sistema de reaprovisionamiento usado y frecuencia de revision de los

inventarios.

5.2.2.2. Caracteristicas de una buena administracién de inventario

e Ausencia de stock out de productos terminados o shortages en produccién.
e Nivel de inventario 6ptimo para satisfacer la demanda de los clientes.

e Una alta rotaciéon de los inventarios.



5.2.2.3. Indicadores de la gestion de inventarios

Los indicadores logisticos son relaciones de datos numéricos y cuantitativos
aplicados a la agestion logistica que permite evaluar el desempefio y el resultado

de cada proceso. (Mora Garcia, 2005)

e Rotacion de inventarios

Es la proporcion entre las ventas y las existencias promedio e indica el nimero de
veces que el capital invertido se recupera a través de las ventas. (Mora Garcia,

2005)

Célculo:

Costo de ventas acumuladas .
Valor = - _ = numero de veces
Inventario promedio

e Cobertura de inventarios

Este tiene por objeto controlar la duracién de ellos productos en el centro de
distribucién. Indica la proporcién entre el inventario final y las ventas promedio del
ultimo periodo e indica cuantas veces dura el inventario que se tiene. (Mora

Garcia, 2005)

Calculo:

Inventario final ,
Valor = — * 30 dias
Ventas promedio




5.2.2.4. Sistema de clasificacion ABC de los inventarios

Segun afirma (Chase, Jacobs, & Aquilano, 2009), la filosofia del sistema ABC
radica en que muchas veces cuesta mas el control que lo que vale lo controlado.

Por esta razon se sugiere clasificar segun la importancia y el consumo:

A: Requieren mayor control por su costo de adquisicion y por el costo de tenerlo
en inventario, por su aporte directo a las utilidades y por ser material importante

dentro del trabajo fundamental.

Caracteristicas mas comunes:

10% del stock representa el 65% del valor

Se requiere monitoreo frecuente

Alta exactitud del inventario

Adecuado sistema de prondstico

B: Los que no son tan necesarios como los “A”, por costos, por utilidad y por el
control que se ejerce sobre ellos. Para la realizacion de pedidos debe calcularse

la cantidad 6ptima del pedido.

Caracteristicas mas comunes:

e 20 % del stock representa el 25% del valor
e Descansa en sistemas informaticos sofisticados

e Stock de seguridad calculados



C: Articulos que requieren poca inversion por el aporte reducido a las utilidades,
requiriendo revision sencilla sobre las existencias, pero que seran suficientes para
suplir la demanda. Puede mantenerse una cantidad considerable en bodega, se
procura no sobrepasar ni estar por debajo de los que debe mantener de

existencia.

Caracteristicas mas comunes:

e 70% del stock representa el 10% del valor.
e Sistemas sencillos de control.

e Ordenes esporadicas a proveedores.

5.2.3. Técnicas de prondsticos para la planificacién de la demanda

El prondstico se puede clasificar en cuatro tipos béasicos: cualitativo, analisis de

series de tiempo, relaciones causales y simulacion.

Las técnicas cualitativas son subjetivas y se basan en estimados y opiniones.
El andlisis de series de tiempo se basa en la idea de que es posible utilizar

informacion relacionada con la demanda pasada para predecir la demanda futura.

El prondstico causal, que se analiza utilizando la técnica de la regresion lineal,

supone que la demanda se relaciona con algun factor subyacente en el ambiente.

Los modelos de simulacion permiten al encargado del prondstico manejar varias
suposiciones acerca de la condicion del prondstico. (Chase, Jacobs, & Aquilano,

2009)
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5.2.3.1. Cualitativo

1. Técnicas acumulativas

2. Investigacion de mercados
3. Grupos de consenso

4. Analogia historica

5. Método de Delfos

5.2.3.2. Andlisis de series de tiempo

1. Promedio mévil simple
2. Promedio mévil ponderado

3. Suavizacion exponencial

5.2.3.3. Causal

1. Andlisis de regresion
2. Modelos econométricos

3. Modelos de entrada/salida

5.2.3.4. Modelos de simulacién

Permiten al encargado de las proyecciones hacer suposiciones acerca de
las variables internas y el ambiente externo en el modelo. Dependiendo de las
variables en el modelo, el encargado de los prondsticos puede hacer preguntas
como: ¢Qué sucederia con mi pronostico si el precio aumentara 10%? ¢Qué

efecto tendria una recesion nacional leve sobre mi pronostico?

11



5.3.

Guia para seleccionar un método de prondstico apropiado

Método de Monto de Datos Patron de los Horizonte
Prondstico Historicos datos de
pronostico
Promedio movil 6 a 12 meses, a Los datos deben Corto a
simple menudo se utilizan ser estacionarios mediano
datos semanales (es decir, sin
tendencia ni
temporalidad)
Promedio mévil = Para empezar, se Los datos deben de | Corto
ponderado y necesitan de 5 a 10 ser estacionarios
suavizacion observaciones
exponencial
simple
Suavizacion Para empezar, se Estacionarios y Corto
exponencial con ' necesitan de 5a 10 tendencias
tendencia observaciones
Regresion lineal  De 10 a 20 Estacionarios, Corto a
observaciones; para la tendencias y mediano
temporalidad, por lo temporalidad
menos 5
observaciones por
temporada

Tabla 1 Guia para seleccionar un método de prondstico apropiado (Chase, Jacobs, & Aquilano,
2009)
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5.4. Power Bi

Power Bi es una coleccion de herramientas y servicios que facilita la adquisicion

de datos, modelado de datos, visualizaciones y reportes, asi también, como la

distribucién de soluciones analiticas; Power Bi es utilizado por miles de compafias

alrededor del mundo. (Coates & Webb, 2020)

5.4.1. Definiciones y terminologia

Power Bi

El conjunto de software, servicios,
aplicaciones y conectores que facilitan
la creacion de reportes, tableros y el
analisis visual de informacion.

Power Bi Desktop

Es la herramienta de desarrollos para
conectar, transformar y modelar datos,
asi también como la creacién de
reportes interactivos.

Guarda archivos en formato .pbix.

Power Bi Service

Es un servicio basado en la nube que
permite la colaboracién, distribucion
empresarial, creacion de tableros y
funciones adicionales como alertas.
Puede servir como una ubicacion
central para consolidar la distribucion
de conjuntos de datos para creadores
de contenido y reportes, tableros, y
consumidores de Apps.

Power Bi Workspace

(Espacio de Trabajo)

Es un &rea de colaboracion dentro del
servicio de Power Bi. Un espacio de
trabajo esta dedicado a un equipo de
trabajo, area o proyecto en especifico.

13



Los reportes son publicados a un
espacio de trabajo para que
comparfieros puedan ver, colaborar y
contribuir al contenido
apropiadamente.

Power Bi App

Es un paquete de contenido en el
servicio de Power Bi que tiene como
propoésito la distribucion de reportes
relacionados y tableros para una basta
base de usuarios.

Power Bi Aplicacion movil

Son aplicaciones nativas para 10S y
Android para visualizar el contenido en
un dispositivo movil.

On-Premises Data Gateway

(Puerta de enlace Local)

Es un agente instalado dentro la red
corporativa para permitir el acceso
seguro a los datos de la organizacion
locales o dentro de la red corporativa.

Tabla 2 Definiciones y terminologias de Power Bi (Coates & Webb, 2020)
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5.4.2. Escenario de Uso en Libreria San Jer6nimo

La arquitectura de implementacién que mejor cabe a libreria San Jerénimo es el

de Small Team Collaboration, ya que un pequefio grupo de usuarios son los que

van a consumir la informacion del servicio. (Coates & Webb, 2020)
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5.4.2.1. Power Bl Desktop

Es la herramienta para la creacién de consultas, conjuntos de datos, y reportes.
El almacenamiento del archivo original sera en una ubicacion controlada como es

la computadora del administrador de Power Bi en la empresa.

5.4.2.2. Power Bi Service con licencia de Power Bi Pro.

Para los propésitos de colaboracion y distribucion de contenido, el servicio de
Power Bi permite la flexibilidad y funcionalidad. Todos los creadores de contenidos
y consumidores requieren una licencia Pro para acceder a todas las

funcionalidades que ofrece el servicio de Power Bi.

5.4.2.3. Espacio de Trabajo

Sirve como contenedor dentro del servicio de Power Bi para el almacenaje de
conjuntos de datos, reportes, tableros, hojas de calculo y flujos de datos. El
espacio de trabajo es considerado como un area de colaboracién. En este tipo de
arquitectura, puede ser mas practico usar el espacio de trabajo tanto para la
creacion, como la colaboracion, asi también la distribucion y envio de reportes y

tableros.

16



5.4.2.4. Power Bi Service conexién en vivo y analisis en Excel

Estas dos caracteristicas son una muy importante adiciébn al escenario de
colaboracion en equipo. Estas funciones permiten una conexion en vivo, desde
Power Bi Desktop y Excel, respectivamente, a un conjunto de datos el cual se

encuentra ya publicado en el servicio de Power Bi.

5.4.2.5. On-Premises Data Gateway

Para actualizar un conjunto de datos en el servicio de Power Bi, una puerta de
enlace es requerida para acceder a las fuentes de datos en las que reside dentro

de la red corporativa.

5.4.3. Consultas a bases de datos SQL

SQL (Structured Query Language) es un lenguaje estandar e interactivo de acceso
a base de datos relacionales que permite especificar diversos tipos de
operaciones en ellas, gracias a la utilizacién del algebra y de céalculos relacionales,
brinda la posibilidad de realizar consultas con el objetivo de recuperar informacién
de las bases de datos de manera sencilla. Las consultas toman la forma de un
lenguaje de comandos que permite seleccionar, insertar, actualizar, averiguar la

ubicacion de los datos y mas. (Plasencia Prado, 2017)
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6. DISENO METODOLOGICO

6.1. Tipo deinvestigacion

El presente trabajo se caracterizd por recolectar y analizar gran cantidad de
variables o datos numéricos para comprender el estado de los procesos de
planificacion en la Libreria San Jer6nimo por ende se utiliz6 un enfoque

cuantitativo, es decir que el proyecto se basara en analisis estadistico.

El estudio tiene un alcance explicativo debido a que ya conocemos los factores
gue inciden negativamente en el reaprovisionamiento. Sin embargo, la finalidad
de este es plantear el porqué de las causas y proponer la solucion a estas. De
igual manera, trabajaremos con un alcance retrospectivo debido a que se basa en
datos de afos y meses anteriores para poder hacer proyecciones precisas
respecto a ventas, compras e inventarios; Asi mismo, toma un alcance transversal
ya que el tiempo de estudio es relativamente corto, al ser esta una propuesta no
estudiaremos el efecto de las medidas dadas, se aborda en el periodo

comprendido desde junio hasta diciembre del afio 2020.

6.2. Fuente de informacién

Debido a la naturaleza del proyecto la recoleccion de datos sera por medio de
base de datos SQL del programa Sorial ERP de Libreria San Jer6nimo. En este
se incluira el historial de ventas, inventario, catalogo de productos y Kardex de
inventario. Se creara una plataforma en que se pueda conectar a su servidor de

datos en cualquier momento.
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6.3.

6.4.

6.5.

Limitaciones en la investigacion

Este trabajo no analiza los procesos de planificacion de la distribucion

secundaria, por lo tanto, no propone estrategias de inventario a ese nivel.

. Tampoco propone un analisis de los procesos de logistica inversa.

No se identifica o analiza el control del inventario, ni los procesos de gestion

de almacenes.

Alcances

El sistema propuesto aplica para la gestion de compras locales e

internacionales.

. Definicion y desarrollo del proceso de planificacién de la demanda a nivel

de grupo de productos e independientes.
El sistema es aplicable para una estrategia aprovisionamiento contra
inventario y en una estrategia de distribucion primaria (desde un centro de

distribucién hacia sucursales).

Disefio de Investigacion

6.5.1. Modelo en Cascada

El modelo de desarrollo en cascada descompone el proceso de desarrollo en

diferentes fases, constituyendo la salida de cada una de ellas la entrada requerida

por la siguiente. En este modelo se supone que todos los requisitos son conocidos
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y comprendidos perfectamente al iniciar el desarrollo del software. (Pablos

Heredero, Izquierdo Loyola, & Lopez-Hermoso Agius, 2006)

6.5.2. Actividades del Ciclo de Vida en Cascada

Segun (Pressman, 2010), las actividades del ciclo de vida en cascada estan

divididas en cuatro etapas importantes, las cuales se mencionan a continuacion:

6.5.2.1. Andlisis

Se analizan las necesidades de los usuarios finales del software para determinar
qué objetivos debe cubrir. De esta fase surge una memoria llamada ERS
(documento de especificacion de requisitos software), que contiene la
especificaciéon completa de lo que debe hacer el sistema sin entrar en detalles
interno. Es importante sefialar que en esta fase se debe reunir todo lo que se
requiere del sistema y serd aquello lo que seguird en las siguientes fases, no
pudiéndose requerir nuevos resultados a mitad del proceso de elaboracién del

software.

6.5.2.2. Disefo

Se descompone y organiza el sistema en elementos que puedan elaborarse por
separado, aprovechando las ventajas del desarrollo en equipo. Como resultado,
surge el documento de disefio de datos, que contiene la descripcion de la
estructura relacional global del sistema y la especificacion de lo que debe hacer
cada una de sus partes, asi como también la manera en que se combinan unas

con otras.

20



6.5.2.3. Codificacioén

Es la fase de programacion o implementacién propiamente dicha. Aqui
implementa el codigo fuente, haciendo uso de prototipos, asi como pruebas y
ensayos para corregir errores. Dependiendo del lenguaje de programacion y su
version se crean las bibliotecas y componentes reutilizables dentro del mismo

proyecto para hacer que la programacion sea un proceso mucho mas rapido.

6.5.2.4. Prueba

El software debe ser sometido a una serie de pruebas con el objetivo de descubrir
los defectos que puedan existir en la funcién, en la I6gica y en la implementacion

de este.

Andlisis Disefo Codificacion Prueba

llustracion 2 Ciclo de Vida en Cascada (Pressman, 2010).
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7. DESARROLLO DEL TEMA

7.1. Anélisis de situacién actual

7.1.1. Procedimiento Actual de Abastecimiento de Cedi y Sucursales San

Jerénimo

Actualmente en la empresa el aprovisionamiento esta divido en compras a
proveedores extranjeros y locales. Gerencia comercial es quien se encarga del
primero y una persona encargada de compras realiza el segundo. El método para

cada una de estas compras no es el mismo y se detallan a continuacion.

7.1.1.1. Compra a proveedores extranjeros

El primer paso consiste en verificar las existencias por proveedor y por marca. Las
importaciones se realizan bajo 3 escenarios: como preparacién para una
temporada de ventas, por pedido especial de un cliente o para reabastecimiento

normal.

Para realizar esta revision, se procede a ingresar al reporte de Kardex en Sorial.
Se exportan a Excel las ultimas entradas de los ultimos 6 meses y se procede a
revisar las existencias actuales de los items que ingresaron, uno a uno. Se va
tomando nota de aquellos productos que estén bajos en existencia o que se hayan
vendido al menos el 80% de las ultimas cantidades ingresadas. En este punto se
evalla manualmente en sistema, las existencias de productos sustitutos en otras

marcas y de otros proveedores.
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La persona encargada de realizar el pedido de importacion segun describe, utiliza

una matriz mental como guia que se ejemplifica en la ilustracién 3.

Alta

Rotacidn

Baja

llustracion 3 Matriz Mental de Reabastecimiento utilizada por gerencia comercial.

Papel bond para  Articulos escolares /
oficina Productos de moda

Juegos didécticos /
Articulos para
manualidades

Demds articulos de
oficina

Necesaria Esporadica

Uso

Con la guia de esta matriz, la revision del Kardex y verificacion de existencias de

sustitutos se procede a contestar las siguientes preguntas:

e (Qué se pidi6 en el dltimo pedido?

e ¢ Cuanto se pidio?

e ¢ En cuanto tiempo se vendi6?

Con este criterio subjetivo se anotan las cantidades estimadas. Posteriormente se

ajustan por caja cerradas en las cuales entrega el proveedor. Este posteriormente

confirma con una prefectura lo disponible para despacho.
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7.1.1.2. Compra a proveedores nacionales

El proceso de compra a proveedores locales no esta enfocado en hacer un pedido
por proveedor sino encontrar el producto que se necesita con el mejor precio

independientemente del proveedor.

Las necesidades son recopiladas por retroalimentacion del personal de ventas y
por revision periddica que generalmente es semanal. Se hace un listado de los
productos con pocas cantidades o que estén sin existencias que son de venta

cotidiana.

Se procede a cotizar precios con distintos proveedores y se elige al que ofrezca
el mejor precio. Las cantidades se definen por el histérico de ingreso y ventas del

ultimo mes y se revisa manualmente en el kardex de Sorial.

Una vez determinadas las cantidades por la persona encargada de compras, esta
las somete a revision de gerencia general, quien tiene la tltima decisién de cuanto

se procedera a comprar.
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7.1.2. Evaluacién de Demanda e Inventario

Para identificar la criticidad de la situacién en Libreria San Jer6nimo es necesario

establecer indicadores que nos permitan evaluar el estado actual.
7.1.2.1. Evaluacién de Demanda Histoérica

Desde al afio 2018 la empresa ha tenido tendencia a decrecer desde la crisis
sociopolitica del 2018 en el que decrecié un 27.73 % y un 19.96 % en el afio 2019

vs 2018.

3,042 mil

2,198 mil

2,150 mil

1,760 mil

2016 2017 2018 2019

llustracion 4 Demanda en délares 2016 a 2019

Podemos ver en el siguiente grafico que el impacto del decrecimiento fue por su
sucursal mas grande Los Robles, la cual decrecié 700 mil dolares en el afio 2018
provocando romper su prondstico de crecer a los dos millones en ese mismo afio.
Esta sucursal siguio su decrecimiento en el afio 2019 y no llego a superar el millén
de dodlares que acostumbraba a vender anualmente. La venta de las demas

sucursales se mantuvo relativamente estable con excepcion de Altamira, que con
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su cierre a mediados del 2019 provocé un aporte al decrecimiento de la cadena

de mas de $170 mil ddblares.

Sucursal @ALTAMIRA @ CARRETERA SUR @ CIUDAD JARDIN @LAS COLINAS @ LINDA VISTA @LOS ROBLES

1,830 mil

1,100 mil
1,350 mil

341 mil

176 mil 265 mil 516 mil 281 mil

170 mil 214 mil A 206 mil
= 199 mil !

somil e 212mil 187 mil 158 mil

180 mil 175 mil
2016 2017 2018 2019

llustracion 5 Demanda en délares por sucursal 2016 a 2019

Los grupos de productos que se vieron mas afectadas en el 2019 fueron los
articulos didacticos y equipos y muebles de oficina con un decrecimiento de 52%
y 46% respectivamente. En la siguiente tabla se puede observar la tendencia a
decrecer de los diferentes grupos de productos, histéricamente el que ha
provocado el mayor decrecimiento ha sido el grupo de texto escolares ya que en
el 2018 la facturacion de los libros de texto escolares a instituciones educativas
pasé a manos de Ediciones y Publicaciones San Jeronimo, la cual también es
parte del grupo de inversiones a la que pertenece la empresa. Esta accion provocé
el decrecimiento de 700 mil dolares en ese afio. El decrecimiento de las ventas
en el afio 2019 se pudo deber a la opcidn de los padres de familia a adquirir libros

usados al inicio del afio lectivo. Una de las caidas mas grandes de ese afio fueron
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los grupos de articulos escolares y articulos para oficina que suman una caida de

165 mil dolares para las ventas contra 2018.

Grupo 2017 2018 2019 Crecimiento
TEXTOS ESCOLARES Y 1,500,227 768,063 608,145 -20.82 %
LITERATURA
ARTICULOS PARA OFICINA 539,454 | 483729 | 425875 -11.96 %
ARTICULOS ESCOLARES 473,757 428,182 320,922 -25.05 %
ARTICULOS MANUALIDADES 193,281 181,547 174,979 -3.62 %
PAPELES Y CARTONES 115,647 113,392 87,989 -22.40 %
ACCESORIOS DE INFORMATICA 112,121 96,096 77,936 -18.90 %
¥ ARTICULOS ELECTRONICOS
ARTICULOS DIDACTICOS 53,134 83,336 40,209 -51.75 %
EQUIPOS ¥ MUEBLES DE 54,299 44,047 23,611 -46.40 %
OFICINA
Total 3,041,920 | 2,198,391 | 1,759,666 -19.96 %

Tabla 3 Anélisis de demanda por grupo de articulos

Grupo YoY
-
H TEXTOS ESCOLARES Y -159,919
LITERATURA
E ARTICULOS ESCOLARES -107,260
LOS ROBLES -34,649
ALTAMIRA -19,329
LINDA VISTA -18,831
CIUDAD JARDIN -15,957
LAS COLINAS -10,615
CARRETERA SUR -7,879
5 ARTICULOS PARA OFICINA -57,854
ALTAMIRA -43,147
LAS COLINAS -10,003
LINDA VISTA -8,955
CIUDAD JARDIN -4,191
LOS ROBLES -1,419
CARRETERA SUR 9,861

Tabla 4 Variacion 2018 vs 2019 de los grupos mas representativos por sucursal

7.1.2.2. Evaluacion de Demanda 2020

Al comparar periodos iguales a través de la historia 2016 a 2020 del periodo enero
a septiembre de cada afio podemos ver la tendencia a decrecer desde el afio
2018. El afio 2020 va decreciendo un 13.78% contra el mismo periodo el afio
pasado.
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1,784 mil

1,787 mil

1,491 mil

2,647 mil
1,286 mil

2016 2017 2018 2019 2020

llustracion 6 andlisis de demanda histérica de ene a sep.

En el afio 2020 la Libreria tenia tendencia a crecer con respecto al afio pasado
viendo los informes de venta de enero a marzo se iba creciendo un 1.85 % con
respecto al afio pasado, su mejor crecimiento desde la crisis del 2018. Pero esto
cayo desde entonces debido al aislamiento provocado por la pandemia del covid-

19 que ha paralizado la economia mundial.

Afio ©20719 2020

1,600 mil - -
1,400 mil -
1,200 mil . . . . . . . . . T
1,000 mil . . B B B N

BO0 MU+ vv v e e e

600 mil
400 mil -

200 mil - -
enero febrero marzo abril mayo junio Jjulio agosto septiembre

llustracion 7 Venta acumulada 2019 vs 2020
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El decrecimiento en 2020 se mantiene la tendencia a decrecer de las mismas
familias del afio 2019, y se agudiza el problema cuando hablamos de los articulos
para oficina y escolares, ya que la digitalizacion de las escuelas y los puestos de

trabajo ha provocado una reduccién en el consumo de suministros.

Grupo Venta LY | Venta TY Erecimiento Crecimiento %
TEXTOS ESCOLARES Y 585,039 513,219 -71,821 @ -12.28 %
LITERATURA
ARTICULOS PARA OFICINA 327,161 266,001 -61,160 @ -18.69 %
ARTICULOS ESCOLARES 277,290 240,638 -36,652 @ -13.22 %
ARTICULOS MANUALIDADES 128,199 105,097 -23,102 @ -18.02 %
PAPELES Y CARTONES 64,110 43,035 -21,075 @ -32.87 %
ACCESORIOS DE INFORMATICA 60,069 47179 -12,890 @ -21.46 %
Y ARTICULOS ELECTRONICOS
EQUIPOS ¥ MUEBLES DE 18,390 14,005 -4,385 @ -23.84 %
OFICINA
ARTICULOS DE REGALIAY 0 o|@ 100.00%
EXHIBIDORES
ARTICULOS DIDACTICOS 30,742 56419 25,677 O 83.52 %
Total 1,491,000 | 1,285,591 -205,409 @ -13.78 %

Tabla 5 andlisis de demanda por grupo de articulos 2019 vs 2020 ene a sep.

En lo que va del afio notamos un decrecimiento bastante importante en la sucursal
de Ciudad Jardin de $50 mil délares, se asume que este numero se debe a su
ubicacién geogréfica y su relacién con la alta concentracion de personas. Ya que
su posicién esta tan cerca del mercado oriental y por las pocas garantias de
salubridad que ofrece el centro de comercio, los habitantes de Managua deciden
no visitarlo. A nivel general podemos observar que ninguna sucursal crece con

respecto al afio pasado.
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Sucursal @ALTAMIRA @ CARRETERA SUR @CIUDAD JARDIN @LAS COLINAS @LINDA VISTA @LOS ROBLES

883 mil

763 mil
741 mil
269 mil

235 mil
187 mil

164 mil 187 mil

160 mil
130 mil 154 mil

125 mil 126 mil

150 mil

139 mil

2018 2019 2020

llustracion 8 Demanda 2018 - 2020 por sucursal

7.1.2.3. Evaluacion de inventario

Para evaluar el inventario se tomara la ecuacion de (Mora Garcia, 2005) de
cobertura de inventario, en el que se tomara de referencia las ventas promedias
de los ultimos 3 meses y las existencias al costo del inventario. Para focalizar
aquellos subgrupos de articulos escolares, para oficina y manualidades que

posean mayor cobertura en sucursales.

En la tabla de abajo se puede observar que todas las sucursales tienen mas de 3
meses de cobertura, donde a nivel cadena tomando como referencia la venta
promedio de los ultimos 3 meses se tiene una cobertura de 9.06 meses. Donde la
sucursal que se encuentra mayor afectada es los robles porque funciona como un

Cedis para las demas sucursales.
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Sucursal Costo Venta Costo Inventario | Cobertura

Promedio $ MNeto § '{Mms}
LOS ROBLES 20,599.79 270,240.50 13.12
CIUDAD JARDIN 5488.57 35.987.07 6.56
LAS COLINAS 6,007.77 28,791.16 4.79
CARRETERA SUR 7.821.62 26,502.41 3.39
Total 39,917.74 361,521.15 9.06

Tabla 6 Evaluacion de inventario total cadena

7.1.2.3.1. Inventario por grupo Los Robles

Al ser la sucursal Los Robles el punto que funciona como CEDI por ende este
consta con mayor inventario. Los robles hacen la distribucion a los demas puntos

de venta segun la demanda de cada punto.

Sucursal Costo Venta Costo Inventario | Cobertura
Promedio $ Neto § (Meses)
= LOS ROBLES 20,599.79 270,240.50 13.12
TEXTOS ESCOLARES Y 821.76 75,375.36 91.72
LITERATURA
ARTICULOS ESCOLARES 4,733.09 86,836.64 18.35
ARTICULOS MANUALIDADES 2.243.36 36,206.66 16.14
PAPELES Y CARTONES 879.61 13,982.09 15.90
ARTICULOS DIDACTICOS 485.57 6,048.87 12.46
ARTICULOS PARA OFICINA 9,815.83 47,032.78 479
EQUIPOS ¥ MUEBLES DE 337.37 1,352.30 4.01
OFICINA
ACCESORIOS DE INFORMATICA 1,283.19 3,405.80 265
¥ ARTICULOS ELECTRONICOS
ARTICULOS DE REGALIA Y 0.00
EXHIBIDORES
Total 20,599.79 270,240.50 13.12

Tabla 7 Evaluacion de inventario sucursal Los Robles
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7.1.2.3.2. Inventario por grupo Ciudad jardin

Ciudad Jardin es la segunda sucursal la cual cuenta con mayor indice de
cobertura de inventario, esto es debido a que luego de sucursal Los Robles es la

gue genera mayor cantidad de ventas, es por ello que en promedio tienen 6.56

meses de cobertura.

Sucursal Costo Venta Costo Inventario | Cobertura
Promedio $ Neto $ v[Meses)
CIUDAD JARDIN 5,488.57 35,987.07 6.56
TEXTOS ESCOLARES Y 135.79 7,778.37 57.28
LITERATURA
ARTICULOS ESCOLARES 1.012.22 11,340.13 11.20
ARTICULOS DIDACTICOS 91.07 82412 9.05
ARTICULOS MANUALIDADES 1,212.71 5.538.56 457
ARTICULOS PARA OFICINA 2,117.66 8,173.30 3.86
EQUIPOS ¥ MUEBLES DE 54.11 166.12 3.07
OFICINA
PAPELES ¥ CARTONES 49482 1,392.08 2.81
ACCESORIOS DE INFORMATICA 370.18 774.39 2.09
¥ ARTICULOS ELECTRONICOS
ARTICULOS DE REGALIA'Y 0.00
EXHIBIDORES
Total 5,488.57 35,987.07 6.56

Tabla 8 Evaluacion de inventario sucursal Ciudad jardin
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7.1.2.3.3. Inventario por grupo Las Colinas y Carretera Sur

Como podemos observar el inventario en estas sucursales se acoplan bastante
bien respecto a la politica de 3 meses promedio de inventario. La cobertura de

inventario tiene correlacién con las ventas mensuales.

Sucursal Costo Venta | Costo Inventario | Cobertura
Promedio $ Neto $ v(Meses)
£ LAS COLINAS 6,007.77 28,791.16 4.79
TEXTOS ESCOLARES Y LITERATURA 325.78 6,511.72 19.99
ARTICULOS ESCOLARES 1,380.80 10,086.51 7.30
ARTICULOS DIDACTICOS 101.72 570.58 5.61
PAPELES Y CARTONES 297.93 1,387.94 466
ARTICULOS MANUALIDADES 1,100.37 3,906.73 3.55
EQUIPOS Y MUEBLES DE OFICINA 74.84 183.63 245
ARTICULOS PARA OFICINA 2,332.53 5,440.27 233
ACCESORIOS DE INFORMATICA Y 393.80 703.78 1.79
ARTICULOS ELECTRONICOS
ARTICULOS DE REGALIA Y 0.00
EXHIBIDORES
Total 6,007.77 28,791.16 4.79

Tabla 9 Evaluacion de inventario sucursal Las Colinas.

Sucursal Costo Venta | Costo Inventario | Cobertura
Promedio $ Neto $ v(Meses)
= CARRETERA SUR 7.821.62 26,502.41 3.39
TEXTOS ESCOLARES Y LITERATURA 318.83 4,600.09 14.43
ARTICULOS DIDACTICOS 143.26 736.61 5.14
ARTICULOS ESCOLARES 1,873.35 9,005.40 481
ARTICULOS MANUALIDADES 1,284.23 4,082.15 3.18
PAPELES Y CARTONES 44951 1,085.86 242
ARTICULOS PARA OFICINA 287513 5,932.63 2.06
ACCESORIOS DE INFORMATICA Y 693.41 865.09 1.25
ARTICULOS ELECTRONICOS
EQUIPOS Y MUEBLES DE OFICINA 183.91 194.58 1.06
ARTICULOS DE REGALIA'Y 0.00
EXHIBIDORES
Total 7.821.62 26,502.41 3.39

Tabla 10 Evaluaciéon de inventario sucursal Carretera Sur.
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Como patron se puede observar que en todas las sucursales cuentan con alto
indice de meses de inventario en el subgrupo Textos Escolares y Literatura, esto
es debido a dos motivos, Es una linea de alta rotacion y debido a que los productos
en esta categoria estan ingresados bajo consignacion, es decir el Unico costo
referido a ellos es el costo de almacenaje, por ende, no genera gran

inconveniente.

En segundo lugar, encontramos los Articulos Escolares, los productos bajo esta
categoria estan calificados como estacionarios debido a que generan picos de
venta solo en dos meses del afio, es por ello que se conserva altos niveles de

inventario en todas las sucursales.

7.1.3. Politica de inventario

La politica de inventario esta estructurada bajo varios criterios, los cuales buscan
generar un balance entre las necesidades de todas las &reas involucradas vy
asegurar niveles de inventarios 6ptimos, que no generen ventas perdidas o sobre

stock.

7.1.3.1. Clasificacion ABC-123-Alpha, Beta, Gamma del Inventario

Para lograr clasificar el inventario de una manera adecuada fue necesario tomar
en cuenta varios factores los cuales afectan directamente el comportamiento de

este.

Un factor que dificulta la clasificacion del inventario son los picos de venta que

genera la temporada escolar, que corresponde a los meses de enero y febrero.
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Para poder realizar un adecuado andlisis, se trabajé 2 clasificaciones para el

grupo Articulos Escolares.

7.1.3.1.1. Segmentacion de productos en temporada

Se tomo en cuenta las ventas totales promedias ponderadas de los meses de
enero y febrero de las ultimas 3 temporadas (2018,2019,2020), asignando mayor

valor de importancia al afio 2020.

7.1.3.1.2. Segmentacion de productos fuera de temporada

Se utiliz6 el promedio ponderado de ventas mensual de 1 afio dejando por fuera
los datos recopilados en la temporada escolar. Se asigné un mayor valor a los

meses de julio, agosto y septiembre.

7.1.3.1.3. Clasificacién ABC

Segun los resultados de la venta promedio ponderada mensual se clasifico el
inventario bajo el Criterio ABCD. Los productos que representan el 70% del monto
vendido se clasifican tipo A, los articulos que representan el siguiente 20%, tipo
B, los productos que equivalen al 10% restante de las ventas se clasifican como
C, D se determinan como articulos nuevos aquellos items con fecha de creacién

menor a 60 dias.

7.1.3.1.4. Clasificacion 123

Otro factor clave a tomar en cuenta para la clasificacion del inventario es la

periodicidad con la que un articulo se vende. Se tomé como muestra el historial
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de venta de los meses julio, agosto y septiembre (Ultimos 90 dias), y se contaron
los dias en los que cada articulo se vendié y con los resultados obtenidos se
clasificaron: 1 los productos vendidos mas de 70 dias, articulos vendidos entre 30
a 70 dias se clasifican como 2 y los items vendidos menos de 30 dias de clasifican

como 3.

7.1.3.1.5. Clasificacion Alpha-Beta-Gamma

Una vez obtenidas las clasificaciones anteriores se procedi6 a segmentarlos como
Alpha, beta y gamma. Siendo Alpha los productos con mayor importancia para la
gestion de inventarios, los items en esta clasificacion son articulos primordiales,
por ende, no pueden quedar en quiebre y es necesario invertir gran parte del
presupuesto en esto, por otra parte, los productos Gamma son productos con
menor importancia, estos pueden servir como venta de impulso para atraer mas
clientes o para diversificar la variedad de la oferta, en esta clasificacion no es

recomendable realizar gran inversion de recursos.

7.1.3.2. Criterios de evaluacion del inventario

En los criterios se contemplé: niveles de inventarios maximos y minimos, stock de
seguridad, punto de reorden, estacionalidad, periodicidad, categorias de

productos segun ABC-123-alpha, beta, gamma, entre otros.

e Meses de inventario: este fue definido tomando en cuenta la sugerencia de
parte de gerencia general de un maximo 4 meses de inventario promedio y

la capacidad de almacenamiento del CEDI, el cual no da abasto para
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almacenar mas de 3.5 meses de inventario. Por lo que se definio que el
inventario optimo bajo los criterios tomados en cuentas es de 3 meses de
inventario.

No se toma en cuenta el deterioro o perdida del inventario ya que no se
cuenta con productos perecederos los cuales ameritan tener bajos niveles
de inventarios debido a su vencimiento.

Stock Minimo: este fue definido tomando en cuenta 2 factores: el tiempo de
entrega el cual se divide en tiempo de entrega de proveedores nacionales
(24 horas) y de proveedores extranjeros (1.5 meses) y la venta promedio
ponderada de los 12 meses para los todos los grupos excepto para los
articulos escolares, que se tomara en cuenta las Ultimas 3 temporadas de
venta.

Minimo seguridad; este se define como el tiempo de entrega tardia siendo
proveedores nacionales 48 horas e internacionales 1.5 meses esto
multiplicado por el promedio de venta ponderado de 12 meses 0 2 meses
te temporada segun la categorizacion.

Punto reorden; este se define como el momento en el que se genera el
pedido para reabastecer. Se calcula sumando la variable stock minimo y
minimo de seguridad.

Stock maximo; en este se toma en cuenta 3 veces el promedio de venta de

12 meses o 3 veces las ultimas 3 temporadas
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7.1.3.3. Determinacién de prondstico segun clasificacion Alpha, Beta,

Gamma

Se utilizaron dos métodos de prondsticos para determinar la demanda.

7.1.3.3.1. Promedio ponderado

Esta fue utilizada con el fin de asignarle mayor representacion a los ultimos meses
de venta, con la suposicion que el comportamiento de las ventas a futuro estara

relacionado con los ultimos 3 meses vendidos.

El promedio ponderado fue utilizado para las categorias Beta y Gamma, debido a
gue su rotacion de ventas es bastante irregular a lo largo del tiempo es necesario
ablandar la variacion de los meses anteriores y darle mayor relevancia a los

ultimas ventas generadas.

Este método también fue utilizado para el pronéstico de los Articulos Escolares.
Este subgrupo ese defini6 como estacionario dado que tiene altos picos de venta

en los meses de enero y febrero.

7.1.3.3.2. Regresion Lineal

Este método de pronostico fue utilizado para la categoria Alpha, se definio el uso
para esto ya que al ser productos de alta rotacion el comportamiento de la
demanda de estos es continua a lo largo del tiempo. Se toma en cuenta 12 meses

como muestras.
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7.2. Desarrollo de médulo de planificacion del abastecimiento en Power

Bi

7.2.1. Fuente de Datos

Para crear una solucion con Power Bi se debe de definir una estructura relacional
con una base de datos de tipo OLAP (Coates & Webb, 2020), la misma esta
compuesta por tablas relacionadas a través de llaves primarias y fordneas. Estas
tablas se pueden clasificar entre tablas de hechos y dimensiones, una tabla de
hechos es aquella que contienen la informacion sobre cual se van a realizar los
calculos y una tabla dimensiéon sirve para filtrar la informaciébn en base a
categorias predefinidas en el disefio del sistema de la compafiia, por ejemplo, Si
se desea calcular la demanda de un articulo por cliente y afio. Se debe de utilizar
la tabla de hechos facturas para agregar el monto de venta y utilizar las

dimensiones calendario y clientes para filtrar la informacion.

A continuacion, se detallan las tablas necesarias a consultar con Power Bi para
crear la estructura OLAP la fuente que haréa posible la extraccion de datos de esta
tesis es la base de datos del software Sorial que almacena la informacion de todas

las sucursales de libreria San Jerénimo:
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Justificacion

De la facturacion de libreria
San Jerénimo se va a

Base de datos
Sorial, tablas

Facturacion | obtener la demanda por salidascab y Hechos
articulo y sucursal. salidas det con
tipo entrada = F
Se va a obtener la Base de datos
periodicidad de Sorial, tablas
Compras reabastecimiento actual entradas cab y Hechos
gue tienen los articulos entradas det con
actualmente. tipo entrada = E
Se utiliza para obtener las Base de datos
salidas y entradas de Sorial, tablas
. inventario extraordinariosy | entradasy
Movimientos . .
. los ajustes. Para calcular el | salidas Hechos
Inventario . . . .
inventario en diferentes combinadas con
fechas. cab y det con los
tipos: A, C, S, D.
Se utiliza para obtener las Base de datos
. existencias actuales por Sorial, tabla
Inventario Hechos
cada producto, sucursal y bodegas.
bodega.
Se utiliza para poder filtrar | Base de datos
la informacion en base a Sorial, tabla . .
Proveedores Dimension
nombre de proveedores y proveedores.
su clasificacion.
Se utiliza para poder filtrar | Base de datos
Vendedores | la informacion en base a Sorial, tabla Dimension
vendedores.
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nombre de vendedores y su
clasificacion.
Se utiliza para filtrar la Base de datos
informacion en base a las Sorial, tabla . .
Sucursales Dimension
bodegas y sucursales de la | catbodegas.
libreria.
Se utiliza para filtrar la Base de datos
Clientes informacion en base a los Sorial, tabla Dimension
clientes y su clasificacion. clientes.
Se utiliza para filtrar la | Creada
informacion en base a | automaticamente
Calendario | subestructuras de tiempo: | con una consulta | Dimension
dia, semana, mes, | Dax
trimestre, afio.
Contiene la tasa de cambio | Base de datos
Tasa de diaria, extraida | Sorial, tabla tasa . .
. . . Dimension
Cambio directamente del BCN a | cambiaria.
Sorial.

Tabla 11 Catalogo de tablas Power Bi.
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7.2.2. Diagrama Relacional

llustracion 9 Diagrama Relacional Power Bi.

42



7.2.3. Algoritmo para la clasificacion del inventario en Power Bi

Los calculos realizados para la elaboracion de un modelo de clasificacion de
inventario ABC-123-Alphabetagamma. Se realizaron en el lenguaje de
programacion DAX, explotando al maximo el modelo de datos elaborado a la
medida para Libreria San Jeronimo, el detalle del cédigo de las medidas
mencionadas a continuacion se encuentra en el apéndice 10.2 del presente

documento.

El algoritmo de clasificacién del inventario se hara igual para todos los grupos de
articulos con excepcion del grupo articulos escolares por las consideraciones

especiales en temporada que se detectaron al realizar esta investigacion.

7.2.3.1. Clasificacion ABC Fuera Temporada

7.2.3.1.1. Venta Promedio Ponderada $

Para el calculo de la venta para cada articulo se utilizé la medida Venta TY que
por requerimiento de Gerencia General se solicitdé que se tuviera la capacidad de
cambiar el monto de ventas en cordobas y en délares de acuerdo al objetivo de
su andlisis. Para fines de nuestro estudio, se evaluara la venta en ddlares para

despreciar el deslizamiento de la moneda en los meses a analizar.

Para realizar el calculo de las ponderaciones, se tomo en cuenta que en los meses
de enero y febrero son temporada para el grupo de articulos escolares, y para el

resto de articulo su demanda permanece normal. En el siguiente grafico se puede
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observar la diferencia en la demanda de enero y febrero, para los articulos

escolares contra la demanda del grupo de papeles y cartones.

Afio 2016 2017 ®2018 ®2019 @ 2020
140 mil

120 mil
100 mil
80 mil
60 mil
40 mil

20 mil

0 mil

llustraciéon 10 Demanda histérica articulos escolares.

Afio ®2016 2017 ®2018 ®2019 ®2020

16 mil

14 mil

12 mil

10 mil

&mil /

/
& mil
4 mil

2 mil

llustracion 11 Demanda histérica papeles y cartones.
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Al identificar esta necesidad, se modificé la tabla calendario de nuestro modelo de
datos para clasificar los meses de acuerdo con la columna indtemporada tipo
booleano que devolverd verdadero si un mes estd en enero o febrero, de lo
contrario, retornard falso. También se agregd una columna para el campo mes 'y
afo, del méas reciente al mas antiguo, y se le da un numero de acuerdo con su
orden en la tabla. Este nUmero sirve para poder filtrar la cantidad de meses con

respecto al mes actual que se tomara para el célculo.

Tomando en cuenta estas condiciones, el célculo de las ponderaciones queda de

la siguiente forma:

VentaPonderada = VentaProm12Meses*0.2 + VentaProm6Meses*0.3 +

VentaProm3Meses * 0.5

Por medio de las medidas VentaPondCTemp$ (Calculo de Venta Ponderada con
enero y febrero), VentaPondSTemp$ (Calculo de Venta Ponderada sin enero y
febrero) se realiza el calculo de la venta ponderada filtrando la tabla calendario
para mostrar los Ultimos 12 meses de acuerdo con el contexto que se utilicen las
medidas. Por lo tanto, si se agrega la medida en cualquier mes esta medida
siempre realizara el prondéstico para el mes que se seleccione. Después de haber
creado estas dos medidas, se utilizan en una nueva con el nombre Venta
Promedio Ponderado$ la cual sirve para poder distinguir en el contexto a nivel de
articulo, si pertenece al grupo de articulos escolares, si es asi, usa la medida

VentaPondSTemp$ de lo contrario usa VentaPondCTemp$.
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7.2.3.1.2. ABC Venta

La medida ABC Venta crea una tabla virtual que contiene la tabla de productos
con la medida Venta Promedio Ponderada $, para determinar la clasificacion del
producto en base a su peso con respecto a los deméas productos seleccionados
en el contexto. La medida clasifica en base al peso acumulado de cada articulo
se clasificard como A articulos menores del 70%, como B mayores de 70% al 90%
y al restante como C. Esta medida provoca un gran consumo de recursos, ya que
el nimero de articulos en la libreria es bastante grande, por lo tanto, el tablero se

disefid para que se evaluara grupo por grupo.

7.2.3.1.3. Periodicidad

Para la periodicidad se debe tomar en cuenta el contexto de los ultimos 90 dias
laborales en los que se vendio un articulo, en la medida se realiza una tabla virtual
para cada linea de articulos que contenga estos periodos y cuenta los dias con
cantidad vendida mayor a 0 y lo divide entre 90 que son los dias totales. El calculo
dard como resultado un porcentaje que representara la periodicidad en la que se

vende un producto.

7.2.3.1.4. 123 periodicidad

Esta medida se utiliza para clasificar los resultados obtenidos en la medida
periodicidad, donde 1 son los porcentajes mayores a 80%, 2 porcentajes entre
60% y 80% vy el restante se clasifican como C.

7.2.3.1.5. Alpha-Beta-Gamma
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Esta medida clasificara los resultados obtenidos para cada articulo en base a la
concatenacion de las medidas ABC Venta y 123 DiasdeVenta. Donde se tomaran
como ALPHA a los articulos en los grupos: Al, A2, A3, B1, C1. Como BETA los

grupos: B2, B3y C2 y al restante de agrupaciones como GAMMA.

7.2.3.2. Clasificacion de Inventario en Temporada

7.2.3.2.1. Venta Prom Temp Ponderado$

A diferencia del ponderado realizado fuera de temporada, este célculo realiza el

ponderado tomando en cuenta las 3 ultimas temporadas:

PonderadoTemp = PromTemp1,2,3* 0.2 + PromTemp1,2 *0.3 +

PromTemp1*0.5

La construccion de la medida es similar a la de Venta Promedio Ponderada $ con

la diferencia en que ahora se filtran las ultimas 3 temporadas.

7.2.3.2.2. Periodicidad Temporada

A diferencia de la periodicidad fuera de temporada, esta medida toma en cuenta

los dias laborales disponibles en las ultimas tres temporadas.

7.2.3.2.3. ABC Venta Temp, 123 Periodicidad Temp y Alpha-Beta-Gamma

Temp

Estas medidas utilizan el mismo procedimiento que en fuera de temporada, pero

utilizan las medidas de Venta Prom Temp y Periodicidad Temporada.
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7.2.4. Algoritmo pedido sugerido

El pedido sugerido es la cantidad total que se necesita para satisfacer la demanda
y mantener un stock para el siguiente mes, su célculo requiere de otros criterios
de evaluacién del inventario, asi como un método de prondstico que se ajuste al

grupo Alpha, beta y gamma en el que se agrupa el articulo.

7.2.4.1. Pedido Sugerido Fuera de Temporada

7.2.4.1.1. Existencia

Se tomara como existencia a la suma del inventario en todas las sucursales al

momento de realizar la planificacion del abastecimiento.

7.2.4.1.2. Venta Promedio Ponderado QTY

Esta medida se calcula de la misma forma que lo hace Venta Promedio Ponderada

$, pero se cambia la medida VentaTY por la medida cantidades.

7.2.4.1.3. Stock Minimo

El stock minimo se calcula al utilizar el contexto de los productos, y obtener el
producto del tiempo de entrega habitual de su proveedor por la venta promedio

ponderada en cantidades al mes de planificacion.

7.2.4.1.4. Minimo de Seguridad
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El minimo de seguridad se calcula al utilizar el contexto de los productos, y obtener
el producto del (tiempo de entrega tardio - tiempo de entrega habitual) de su

proveedor por la venta promedio ponderada en cantidades al mes de planificacion.
7.2.4.1.5. Punto Reorden

Se tomard como punto reorden la suma del stock minimo mas el minimo de

seguridad.
7.2.4.1.6. Stock Maximo

Se va a considerar que el stock maximo es igual a 3 meses de la venta promedio

ponderada.
7.2.4.1.7. Indicador de Stock

Esta medida trabaja en el contexto de productos y sirve para poder distinguir a los
productos que necesitan reabastecerse o que tengan problemas de inventario, a

continuacion, se muestran las condiciones y resultados de este célculo:

Condicién Resultado

Existencia=0 Stock Out
Existencia < Stock Minimo o Revisar Sugerido

Existencia < Demanda Pronosticada + Stock Minimo

Existencia > Stock Maximo Sobre Stock

Punto Reorden < Existencia <= Stock Maximo OK

Tabla 12 Condiciones para indicador de stock.
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7.2.4.1.8. Regresion Lineal

La regresion lineal se ejecuta en el contexto de la tabla de productos, y se toman
como observaciones los ultimos 12 meses de cada mes y sus cantidades
vendidas. Para el calculo de la regresion, se utiliza el método de los minimos
cuadrados (Chase, Jacobs, & Aquilano, 2009) y siempre se va a ejecutar el
prondstico para el treceavo mes del contexto. Asi como se hizo en Venta
Promedio Ponderada se realizaron dos medidas RL STemp y RL Temp para que

segun el grupo de productos se tome los meses de enero y febrero.

7.2.4.1.9. Demanda Pronosticada

Esta medida se encarga de determinar el mejor método de prondstico segun el
grupo al que pertenece el producto, se programé para que seleccione el método
de regresion lineal como mejor prondstico para los productos que pertenecen a la
clasificacion Alpha y para los demas selecciona la Venta Promedio Ponderada

QTY.

7.2.4.1.10. Pedido Sugerido

El pedido sugerido tiene una relacion directa con el estado del indicador de stock,
ya que, si el producto esta en sobre stock u ok su sugerido sera 0, si el producto
esta en revisar sugerido o stock out hara la suma de demanda pronosticada +

stock minimo — existencia.

7.2.4.1.11. Costo Pedido Sugerido
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Medida que calcula en el contexto de producto, el costo aproximado de un pedido

en base al ultimo costo registrado en el sistema.

7.2.4.2. Pedido Sugerido en Temporada

Las siguientes medidas solo aplican para el grupo de articulos escolares y el
resultado de los pronostico sera igual a la suma de la demanda de los dos meses
gue componen la temporada, ya que se considera hacer un pedido en noviembre

para abastecer la demanda de enero y febrero.

7.2.4.2.1. Demanda Pronosticada Temp

Para el calculo de esta medida se utiliza el mismo algoritmo utilizado en la medida
Venta Prom Temp Ponderado$ tomando como base la medida cantidad. En este
algoritmo, no se calcula la regresion lineal porque no hay suficientes

observaciones para hacerlo.

7.2.4.2.2. Stock Minimo

En esta medida se utiliza el stock minimo de fuera de temporada como referencia
para la determinacién del indicador de stock y el calculo del pedido sugerido de

temporada.
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7.2.4.2.3. Indicador Stock Temporada

Condicién Resultado

Existencia=0 Stock Out
Existencia < Demanda Pronosticada Temp Revisar Sugerido
Existencia > Demanda Pronosticada Temp + Stock Minimo Sobre Stock
Dem Pron Temp < Existencia <= Dem Pron Temp + Stock OK
Min

Tabla 13 Condiciones para indicador de stock temporada.

7.2.4.2.4. Pedido Sugerido Temp

El pedido sugerido tiene una relacion directa con el estado del indicador de stock,
ya que, si el producto esta en sobre stock u ok su sugerido sera 0, si el producto
esta en revisar sugerido o stock out hara la suma de demanda pronosticada +

stock minimo — existencia.
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7.3. Anédlisis de resultados

7.3.1. Resultados de clasificacion del inventario fuera de temporada escolar

Los resultados de la inadecuada planificacion pueden notarse al contabilizar los

articulos segun su clasificacion. Podemos observar que alrededor del 70% de los

articulos pertenecen a la clasificacion GAMMA, o sea, productos de muy baja

rotacion y de ventas irregulares, lo cual no se considera como un inventario sano.

Grupo n ALPHA BETA GAMMA Total general
ARTICULOS ESCOLARES 196 265 1289 1750
ARTICULOS MANUALIDADES | 167 296 1105 1568
ARTICULOS PARA OFICINA 93 196 823 1112
PAPELES Y CARTONES 49 67 251 367

Total general 505 824 3468 4797

Tabla 14 N° de articulos por clasificacion Alpha beta gamma.

Grupo - ALPHA BETA GAMMA Total general
ARTICULOS ESCOLARES 11% 15% 74% 100%
ARTICULOS MANUALIDADES | 11% 19% 70% 100%
ARTICULOS PARA OFICINA 8% 18% 74% 100%
PAPELES Y CARTONES 13% 18% 68% 100%

Total general 11% 17% 72% 100%

Tabla 15 Porcentaje sobre total de la clasificacion Alpha beta gamma por grupo.
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7.3.2. Resultados de clasificacion de inventario productos escolares en

temporada escolar

Se realizo simulacion de la clasificacion del inventario para la temporada 2021

donde se obtuvieron los siguientes resultados:

Subgrupo - No Productos %

ALPHA 322 13%

BETA 414 17%

GAMMA 1651 69%
Total general 2387 100%

Tabla 16 Clasificacion Alpha beta gamma articulos escolares en temporada.

Este grupo de articulos es uno de los que poseen la mas alta cantidad de articulos
clasificados como gamma, este resultado se debe a las compras de variedad que
realiza la libreria para ofrecer productos nuevos a sus clientes. También, hay que
tomar en cuenta que la misma variedad puede provocar el aumento de los
productos gamma ya que puede haber casos de productos de un estilo popular
pero que por su disefio no se llega a vender o ese disefio no se trae todos los
afos. Por lo tanto, habria que hacer una clasificacion extra en el catalogo de
productos de Libreria San Jerénimo donde se agregue la demanda de productos

del mismo estilo. Para planificar sobre el estilo y no sobre disefios en especifico.
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7.3.3. Resultados de indice de stock por grupos fuera de temporada escolar

REVISAR SUGERIDO SOBRE STOCK STOCK OUT Total general
Articulos Manualidades 149 179 844 395 1567
Articulos para Oficina 83 175 470 378 1111
Papeles y Cartones 55 43 146 121 365
Articulos Escolares 108 171 1077 394 1750
Total general 400 568 2537 1288 4793

Tabla 17 N° de articulos por indice de inventarios.

Grupo g oK REVISAR SUGERIDO SOBRE STOCK STOCK OUT Total general
Articulos Manualidades 3.11% 3.73% 17.61% 8.24% 32.659%
Articulos para Oficina 1.84% 3.65% 5.81% 7.89% 23.18%
Papeles y Cartones 1.15% 0.900% 3.05% 2.52% 7.62%
Articulos Escolares 2.25% 3.57% 22.47% 8.22% 36.51%
Total general 8.35% 11.85% 52.93% 26.87% 100.00%

Tabla 18 Porcentaje por grupo e indice de inventario.

Otra manifestacion del inapropiado método actual del abastecimiento se nota una
vez que se analizan los productos segun los indices de stock, que nos muestran
el estatus de un articulo segun sus existencias actuales, el punto de orden y el

stock maximo sugeridos.

El 52.93% de los articulos en general se encuentran con sobre stock, es decir,
con mas de 3 meses de inventario. Este resultado va de la mano con los meses
de inventario y cantidad de productos gamma que se encontraron producto de la
clasificacion y evaluacion del inventario. Ademéas, se tiene también un alto
porcentaje de articulos sin stock, es decir, productos sobre los cuales se esta

perdiendo oportunidad de venta.
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REVISAR SUGERIDO  SOBRE STOCK STOCK OUT

Total general

Articulos Manualidades C50.00 C545,686.40 C50.00 C554,586.91 €5100,273.31
Articulos para Oficina C50.00 C5405,054.82 C50.00 C5147,068.04 (5552,122.86
Papeles y Cartones C50.00 C515,737.71 C50.00 £525,813.38 C541,551.09
Articulos Escolares C50.00 C580,731.13 C50.00 (C5115,846.67 £5196,627.80
Total general C50.00 C5547,260.06 C50.00 C5343,315.00 C5800,575.06

Tabla 19 Montos de Pedido sugerido por grupo.

Resultado de la proyeccion realizada por el algoritmo, en la tabla 19 se presenta
los montos correspondientes al pedido sugerido a realizar de reabastecimiento.
Solamente para aquellos productos por debajo del punto de reorden se calcula

dicho pedido, estimando mantener la demanda satisfecha.

7.3.4. Resultados de indice de stock de Articulos escolar en temporada

escolar
Indice de Stock N° de Productos %  Costo de Pedido Sugerido
OK 41 1.72% £50.00
REVISAR SUGERIDO 462 15.35% C51,295,385.08
SOBRE STOCK 750 31.42% £50.00
STOCK OUT 1134 47.51% C51,084,475.52
Total general 2387 100.00% C52,379,860.60

Tabla 20 Monto de Pedido Sugerido segun Stock

Se proyecta un estimado del costo del sugerido para la temporada escolar 2021
para aquellos articulos que ameriten la compra segun la demanda planificada. Se
proyecta de tal forma que no genere sobre stock ni se llegue a quiebre en los

productos.

El monto mas representativo corresponde a los productos que estan por debajo
del punto de reorden, es decir, que la demanda proyectada es mayor al inventario

estimado para esa fecha.
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7.4. Propuesta de nuevo procedimiento de reabastecimiento

Contando con la herramienta desarrollada en Power Bl, se procede ahora a
establecer el procedimiento recomendado para la planificacion del abastecimiento

de la empresa.

7.4.1. Descripcion del proceso propuesto

Se sugiere a la persona encargada del andlisis realizar los siguientes pasos:

1. Ingresar al archivo de Power Bl “Planificacion de la demanda”.

2. Actualizar el archivo a inicio del mes para que actualice las clasificaciones
de los productos por grupo, esto hara que esté basado en los datos mas
recientes.

3. Ir a la pagina “Clasificaciéon de inventario” si se requiere planificar para un
periodo fuera de temporada escolar. Si la planificacion es para los meses
de temporada, ir a la pagina “Clasificacién inventario temp”.

4. Exportar la tabla con los datos de clasificacion por cada grupo a una
carpeta predeterminada en el servidor de manera que siempre esté
disponible.

5. Actualizar el modelo de datos para cargar el archivo de las clasificaciones
como una tabla de dimension.

6. Ir ala pagina Pedido Sugerido.

7. En dependencia del tipo de pedido que se realizara, seleccionar los filtros

correspondientes segun Marca, Proveedor y/o Grupo de articulos.
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8. Filtrar los productos sobre el cual se enfocara el analisis por su clasificacion

Alpha-beta-gamma. Se recomienda empezar el andlisis con los productos

clasificados como Alpha.

9. Filtrar los productos segun su indicador de stock. Se recomienda empezar

el andlisis con aquellos que su indicador es “Revisar pedido sugerido” y

“Out of stock”.

10.Una vez todos los filtros estén seleccionados acorde al analisis deseado,

proceder a exportar la tabla a Excel para una mayor comodidad del

analista.

11.Seleccionar los productos a reabastecer y resumir su lista de pedido.

7.4.1.1. Diagrama del proceso propuesto

Ir a "Clasificacion de

inventario temp”

Ir a "Pedido
sugerido”

Levantar listado de
pedido

Ingresar a
"Planificacion de
Demanda.pbix”

Exportar tabla de
clasificaciones a
Excel

Seleccion de filtros
correspondientes

Actualizar el archivo

Actualizar modelo
de datos

Exportar tabla de
pedido sugerido a
Excel

llustracion 12 Diagrama del proceso propuesto
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8. CONCLUSIONES

En el andlisis del proceso actual se encontr6 con que el procedimiento de
reabastecimiento es realizado por distintas personas dependiendo del tipo de
proveedor al que se haré el pedido; debido a esto, no se cuenta con un proceso
estandar para la realizacion de los pedidos, lo que imposibilita crear parametros

confiables para la evaluacion y proyeccion de la demanda.

Es por esto que se procedio a hacer un andlisis exhaustivo de la demanda e
inventarios actuales en las sucursales de la empresa, basado en los 4 grupos mas
grandes después de Textos Escolares: Articulos Escolares, para Oficina, de
Manualidades y Papeles y Cartones. Resultado del analisis se encontrd con una

demanda descendiente desde el afio 2018, que conllevé al cierre de 2 sucursales.

En tema de inventario, se procedié a evaluar los meses de inventario a nivel
general y de sucursales, encontrando a nivel macro 9.06 meses de inventario,
mas del doble de lo que la Gerencia de la empresa considera como Optimo.
Desagregando a nivel de sucursales, Los Robles al funcionar como CEDI posee
el indicador mas alto con 13.12 meses, seguido por Ciudad Jardin con 6.56 y por
ultimo Las Colinas y Carretera Sur cuentan con indicadores aceptables de 4.79 y

3.39 meses respectivamente.

Para la clasificacion del inventario se propusieron 2 criterios, ABC basado en el
aporte al ingreso bruto y 123 en base a la periodicidad de la venta, la
concatenacion de estos dio como resultado la clasificacion Alpha-Beta-Gamma

gue determina la importancia del producto a nivel de grupo. En este particular se
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identifico el que el 11% de los articulos clasifican como Alpha, 17% como Beta y

el restante 72% como Gamma.

A partir de esta clasificacion se determiné el método de prondstico para la
demanda a utilizar para cada producto. Se eligio el método de regresion lineal
para los productos Alpha y promedio ponderado para las clasificaciones Beta y

Gamma.

Una vez determinada la demanda pronosticada, se utilizaron los criterios: stock
minimo, stock de seguridad y punto de reorden para brindar un indicador de stock
gue se dividen en: Ok, Sobre stock, Revisar sugerido y Stock out. El pedido
sugerido es realizado para todos aquellos productos que estén indicados como
Revisar sugerido y Stock out, que corresponden al 11.85% y 26.87%
respectivamente. Los articulos que se encontraron en un nivel adecuado de
inventario (Ok) fue apenas el 8.35% y en Sobre Stock, con mas de 3 meses de

inventario, se obtuvo un 52.93%.

El trabajo concluye con la descripcion del nuevo método utilizando el algoritmo
desarrollado en Power Bl para la futura toma de decisiones de reabastecimiento,
tomando en cuenta el presupuesto de la compra y el monto invertido en los
inventarios, que conlleve a disminuir los altos porcentajes de mercaderia con
niveles en sobre stock traduciéndose asi en la mejora en el flujo de caja de la

empresa y el aumento capital de trabajo para futuras inversiones.

60



9. RECOMENDACIONES

Segun los resultados obtenidos de la clasificacion final del inventario podremos
asegurar que es necesario crear una estrategia de venta para el segmento
Gamma ya que el 70% del inventario esta acumulado en esta categoria. Al ser
productos de baja rotacion y poca periodicidad genera afectacion en el indicador

de meses de inventario y afecta directamente la rentabilidad de la empresa.

Para el desalojo de articulos del segmento Gamma se recomienda hacer
promociones como bandeo o realizar regalias para fortalecer lazos comerciales
con los clientes o realizar ferias en la cual se aplique descuento a esta linea de

articulos y de esta manera fomentar la publicidad de la empresa.

Para optimizar y desarrollar un andlisis detallado de la informacion, se
recomienda la contratacién de personal con manejo de Power Bl. De esta manera,
se podra no solo mejorar la toma de decisiones para el abastecimiento sino a nivel
integral al contar con informacién de la operacion recolectada dia a dia con el fin
de transférmala y asi poder evaluar puntos criticos e implementar mejora continua

en los procesos necesarios.

61



10.CRONOGRAMA

CRONOGRAMA 2020/2001

SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZD

.|ACCIONES

1

2

3

4

2

3

1

2

3

4

1

2

3

4

2

3

Revision de protocolo

Aprobaciénde protocolo

Recol eccidn de datos

Mapeo de procesos

Desarrollo de aplicadén con Power Bi

Prueba de aplicacidn

Evaluacion de situacion actual

Andlisis de datos

Elaboracidn deindicadores

Flaneacidn estratégica

Reporte resultados

Elaboracién de estudio monografico

Entrega de estudio monografico

Aprobacién de estudiomaonografico

Defensadel proyecto
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12. ANEXOS

12.1. Tablas de base de datos sorialfi

Rctive Desder: tabda [columnal A tabla [oohemina)
o bodegas (numeroproducto) productos (numeroproducto)
W bodegas (objbodegaid) catbodegss (idbodega)
w catiubgrupos |{objgrupokd) catgrupos [idgrupo)
o entradascab [objproveedorid) provesdores (idprovesdor)
L entradasdet |numeroproducta) productos (nemeroproducto)
o entradasdet |objentradald) entradaicab [identradal
L4 productos [objcategoriaid) catcategorias [idcategoria)
o productos [objmarcaid) catmarcas [idmarnca)
o productos |objsubgrupokd) catsubgrupos (Msubgrupa)
o productes [objunidadmedidaid) catunidadesmedida (idunidadmedida)
w salidascab [objclenteid) chentes (idchente)
o salidasdet [numercproducto) productes (numeroproducta)
o trasladosdet (numeroproducto) productos (numeroproducto)
o trasladosdet [objtrasladokd) trasladoscab (idtraslado)

12.2. Consultas SQL para construccién de plataforma Power Bi

12.2.1. Clientes

Select
cli.idcliente as IdCliente,
cli.Cliente as NombreCliente,

cli.idcliente + - + cli.Cliente as Cliente

from clientes cli

12.2.2. Compras

Select

compra.identrada as IdCompra,
compra.objproveedorid as IdProveedor,
compra.referencia as Referencia,

Cast (compra.fecha as Date) as Fecha,
compradet.numeroproducto as Codigo,
compradet.cantidad as Cantidad,
compradet.costocor as Costolor,
compra.objbodegaid as IdBodega,
prov.proveedor as Proveedor

from entradascab compra

inner join entradasdet compradet on compradet.objentradaid = compra.identrada
inner join proveedores prov on prov.idproveedor = compra.objproveedorid
where compra.tipoentrada = 'E' and compra.anulada = ZZI‘
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12.2.3. FactDetalle

Select

ventadetalle.objsalidaid IdFactura,
ventadetalle.numeroproducto as Codigo,
ventadetalle.cantidad as Cantidad,
ventadetalle.preciounitario as PrecioUnitario,
ventadetalle.costocor as CostoUnitario,
ventadetalle.descuento/100 as DescuentoPrecio,
ventadetalle.objbodegaid as IdBodega

from salidasdet ventadetalle

inner join salidascab venta on venta.idsalida = ventadetalle.cbjsalidaid

where venta.tiposalida = 'F' and venta.anulada

12.2.4. Factura

Select
venta.idsalida as IdFactura,
venta.referencia as NumercDocumento,
venta.fecha as Fecha,
case
when venta.condicion =
when venta.condicion =
when venta.condicion =
end as FormadePago,

case
when venta.tipofactura = 0 then
when venta.tipofactura = | then
when venta.tipofactura = 2 then

end as TipoFactura,

venta.cbjclienteid as IdcCliente,
venta.objvendedorid as IdVendedor,

venta.totalcosto as CostoTotal,

venta.subtotal as SubTotal,

venta.descuento as DescuentoFact, --MontoDescontado
venta.porcreal as PorcRealFact,

venta.impussto as Impuesto,

venta.retencion as Retencion

from salidascab venta

where venta.tiposalida = 'F' and venta.anulada =
12.2.5. Inventario
select

inv.numeroproducto Codigo,
inv.objbodegaid as IdBodega,
sum(inv.cantactual) as Existencia
from bodegas inv

group by

inv.numercproducto,
inv.objbodegaid
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12.2.6. Movimientos

Select

ida' as TipoMovimiento,
saldet.objsalidaid as IdDocumento,
saldet.referencia as Referencia,
lcase

when salcab.tiposalida = 'Z' then
when salcab.tiposalida = 'C' then
lwhen salcab.tiposalida = 'S' then

-end as SubTipoMovimiento,
saldet.numeroproducto as Codigo,
saldet.cantidad*-1 as Cantidad,
saldet.preciounitario as PrecioUnitario,
saldet.costocor as CostoUnitario,
saldet.objbodegaid as IdBodega,
cli.cliente as Concepto,

salcab.fecha as Fecha

from salidasdet saldet

inner join salidascab salcab on salcab.idsalida = saldet.objsalidaid
inner join clientes cli on cli.idcliente = salcab.objclienteid

where salcab.tiposalida <> 'F' and salcab.anulada = 0

UNION ALL

—-—Consulta Entradas

Select

'Ent as TipoMovimiento,
entdet.objentradaid as IdDocumento,
entdet.referencia as Referencia,

lcase

when entcab.tipoentrada = then
when entcab.tipoentrada = 'C' then
lwhen entcab.tipoentrada = 'D' then

-end as SubTipoMovimiento,
entdet.numeroproducto as Codigo,
entdet.cantidad as Cantidad,
entdet.preciounitario as PrecioUnitario,
entdet.costocor as CostoUnitario,
entdet.objbodegaid as IdBodega,
prov.proveedor as Concepto,

entcab.fecha as Fecha

from entradascab entcab

inner join entradasdet entdet on entdet.objentradaid = entcab.identrada
inner join proveedores prov on prov.idproveedor = entcab.objproveedorid
where entcab.tipoentrada <> 'E' and entcab.anulada =

order by Fecha
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12.2.7. Productos

Select

prod.numeroproducto as Codigo,

prod.descripcion as Descripcion,

um.unidadmedida as UM,

cat.categoria as Categoria,

marca.marca as Marca,

gp.grupo as Grupo,

sgp.subgrupo as SubGrupo,

prod.objproveedorid as IdProveedor,

prod.activo as Estado,

prod.exento as Exento,

cast (prod. fechaucompra as date) as FechaUCompra,
cast (prod. fechauventa as date) as FechaUvVenta,
cast (prod. fechacreacion as date) as FechaCreacion,
prod.costoactualcor as CostolctualCor,
prod.ultimocostocor as UltimoCostoCor,
prod.preciovental as PrecioVental,
prod.precioventa? as PrecioVentaZ2,
prod.precioventa3 as PrecioVenta3,
prod.pconsignacion as ParConsignacion

from productos as prod

inner jein catunidadesmedida um on um.idunidadmedida = prod.objunidadmedidaid
inner join catcategorias cat on cat.idcategoria = prod.objcategoriaid

inner jein catmarcas marca on marca.idmarca = prod.objmarcaid

inner jein catsubgrupos sgp on sgp.idsubgrupo = prod.objsubgrupoid

inner join catgrupos gp on gp.idgrupo = sgp.objgrupoid

inner jeoin proveedores prov on prov.idproveedor = prod.objproveedorid

12.2.8. Proveedores

Select

prov.idproveedor IdProveedor,
prov.proveedor Proveedor,
case

when prov.idproveedor =
else prov.movinventario
end as movinventario
from proveedores as prov

J4' then

12.2.9. Sucursales

Select

bod.idbodega as IdBodega,
bod.bodega as Bodega,
suc.codigo as IdSucursal,
suc.nombre as Sucursal

from catbodegas bod

inner jein sucursales suc eon suc.codigo = bod.objsucid

12.2.10. Tasa cambio

select
tc.fecha as Fecha,
tc.tasadol as TasaDol

from tasacambiaria tc



12.2.11. Traslados

select

tr.idtraslado as Trasladold,
tr.referencia as Referencia,
tr.debodega as BodegaOrigen,
tr.abodega as BodegaDestino,
tr.fechahora as Fecha,
trdet.numeroproducto Codigo,
trdet.cantidad Cantidad

from trasladoscab tr

inner join trasladosdet trdet on trdet.objtrasladeid = tr.idtraslado

where tr.anulado =

12.2.12. Vendedores

Select

vend.codigo IdVendedor,
vend.nombre Vendedor,
vend.activo Estado
from usuarios vend

12.3. Catalogo de Medidas

Nombre

Cantidad

Expresion

sum(FactDetalle[Cantidad])

Venta TY

IF(
[MonedaSel] = "Dolar",
SUMX(
'FactDetalle’,
'FactDetalle’[Cantidad]*FactDetalle[PrecioNeto$]
),
SUMX(
FactDetalle,
FactDetalle[Cantidad] * FactDetalle[PrecioNetoC$]

)

Costo Venta

IF(
[MonedaSel] = "Délar",
SUMX(
'FactDetalle’,
DIVIDE(
'FactDetalle’[Cantidad]*FactDetalle[CostoUnitario],
RELATED(TasaCambio[TasaDol])
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)
)
SUMX(
FactDetalle,
FactDetalle[Cantidad] * FactDetalle[CostoUnitario]

)

Venta Promedio Ult
3 Meses

DIVIDE(
CALCULATE(
[CostoVenta],
FILTER(
ALL(Calendario),
Calendario[NMes] > 0 && Calendario[NMes] <=3

)
):3)

Costo Inventario

IF(
Moneda[MonedaSel] = "Délar",

SUMX(
Inventarios,
DIVIDE(
Inventarios[Existencia] * RELATED(Productos[CostoActualCor]),
LOOKUPVALUE(TasaCambio[TasaDol], TasaCambio[Fecha],
TODAY())
)
)

SUMX(
Inventarios,
Inventarios[Existencia] * RELATED(Productos[CostoActualCor))))

Cobertura

DIVIDE(
[Costo Inventario Total],
[VentaProm3M])

Existencia

Existencia =

VAR EX = SUM(Inventarios[Existencia])
Return

IF(EX>0, EX)

Venta Promedio
Ponderado $

Venta Promedio Ponderado $ =

IF(

SELECTEDVALUE(Productos[Grupo]) = "ARTICULOS ESCOLARES",
[VentaPondSTemp$],

[VentaPondCTemp$]

)

VentaPondCTemp$

VentaPondCTemp$ =

Var Cal =
FILTER(
ADDCOLUMNS(
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ALL(Calendario[Mesafiono], Calendario[lInd Temporada]),

"@Monto", COALESCE([Venta TY],0)

),

Calendario[Mesafiono] < YEAR(TODAY/()) *100 + MONTH(TODAY())
)

VAR Vental2Meses =

CALCULATE(

SUMX(

TOPN(12, Cal, Calendario[Mesafiono], DESC),
[@Monto]

):

Productos[ParConsignacion] = FALSE()

)12

VAR VentabMeses =

CALCULATE(

SUMX(

TOPN(6, Cal, Calendario[Mesafiono], DESC),
[@Monto]

Productos[ParConsignacion] = FALSE()
)6

VAR Venta3Meses =

CALCULATE(

SUMX(

TOPN(3, Cal, Calendario[Mesafiono], DESC),
[@Monto]

)

Productos[ParConsignacion] = FALSE()

)3

VAR Resultado =
Vental2Meses * 0.2 + Venta6Meses * 0.3 + Venta3Meses * 0.5
RETURN

IF(
Resultado >0,
Resultado)

VentaPondSTemp$ =

VentaPondSTemp$ Var Cal =

FILTER(

ADDCOLUMNS(

ALL(Calendario[Mesafiono], Calendario[Ind Temporada]),
"@Monto", COALESCE([Venta TY],0)

),

Calendario[Ind Temporada] = FALSE() && Calendario[Mesafiono] <
YEAR(TODAY()) *100 + MONTH(TODAY())

)




VAR Vental2Meses =

CALCULATE(

SUMX(

TOPN(12, Cal, Calendario[Mesafiono], DESC),
[@Monto]

)

Productos[ParConsignacion] = FALSE()

)12

VAR Venta6Meses =

CALCULATE(

SUMX(

TOPN(6, Cal, Calendario[Mesafiono], DESC),
[@Monto]

),

Productos[ParConsignacion] = FALSE()

)6

VAR Venta3Meses =

CALCULATE(

SUMX(

TOPN(3, Cal, Calendario[Mesafiono], DESC),
[@Monto]

),

Productos[ParConsignacion] = FALSE()

)3

VAR Resultado =

Vental2zMeses * 0.2 + Venta6Meses * 0.3 + Venta3Meses * .5

RETURN
IF(Resultado >0, Resultado)

ABC Venta

ABC Venta =

VAR VENTASPORPROD =

ADDCOLUMNS(

ALLSELECTED(Productos),

"@VentaProd", [Venta Promedio Ponderado $])
VAR TodalaVenta =

CALCULATE(

[Venta Promedio Ponderado $],
ALLSELECTED(Productos))

VAR VentaenContexto = [Venta Promedio Ponderado $]
VAR TblVentaAcumulada =

FILTER(

VENTASPORPROD,

[@VentaProd] >= VentaenContexto)

VAR MontoVentaAcumulada =

SUMX(

TblVentaAcumulada,

[@VentaProd])
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VAR PctAcumuladoActual =

DIVIDE(

MontoVentaAcumulada,

TodalaVenta)

VAR RESULTADO =

SWITCH(

TRUE(),

ISBLANK(PctAcumuladoActual), BLANK(),

PctAcumuladoActual <= 0.7, "A",

PctAcumuladoActual <= 0.9, "B",

"c")

RETURN

IF(

ISBLANK([Venta Promedio Ponderado $]) && ISBLANK([Existencial),
BLANK(),

IF(SELECTEDVALUE(Productos[EsNuevo]),"D", RESULTADQ))

Periodicidad

Periodicidad =

Var Ventas =

CALCULATETABLE(

SUMMARIZE(

Calendario,

Calendario[Fecha],

"@cant", COALESCE([Cantidad],0)

),

Calendario[NMes] >= 117 - 3 && Calendario[NMes] < 117 , --Ultimos 3
meses

Calendario[Es dia laboral] = TRUE() --Los dias laborales

)
Var DiasConVenta = --Dias con cantidad vendida mayor a 0
COUNTX(Ventas, IF([@cant]>0, [@cant]))

Var DiasTotales = --Dias totales segun parametro
COUNTROWS(Ventas)

VAR Indicador = COALESCE(DIVIDE(DiasConVenta, DiasTotales),0)
Return

IF(ISBLANK([Venta Promedio Ponderado $]) &&
ISBLANK([Existencia]),BLANK(), COALESCE(AVERAGEX(Productos,
Indicador),0))

123 Periodicidad

123 Periodicidad =

VAR CLASS =

SWITCH(

TRUE(),

[Periodicidad] > 0.8, 1,

[Periodicidad] > 0.6, 2,

3)

RETURN

IF(ISBLANK([Venta Promedio Ponderado $]) && ISBLANK([Existencia]),
BLANK(),CLASS)
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AlphaBettaGanma

AlphaBettaGanma =

VAR CLASS =

SWITCH(TRUE(),

CONCATENATE([ABC Venta],[123 Periodicidad]) in {"A1","A2", "A3", "B1",
"C1"}, "ALPHA",

CONCATENATE(ABC Venta],[123 Periodicidad]) in {"B2","B3", "C2"},
"BETA",

"GAMMA™)

RETURN

1=

ISBLANK([Venta Promedio Ponderado $]) && ISBLANK([Existencial),
BLANK(), CLASS)

Venta Prom
Temp

Ponderado$

Venta Prom Temp Ponderado$ =

Var Cal =

FILTER(

ADDCOLUMNS(

ALL(Calendario[Afio], Calendario[Ind Temporadal),
"@Monto", COALESCE([Venta TY],0)

),

Calendario[Ind Temporada] = TRUE() && Calendario[Afio] <=
YEAR(TODAY()))

VAR Venta3Anhos =

CALCULATE(

SUMX(TOPN(3, Cal, Calendario[Afio], DESC),

[@Monto]),

Productos[ParConsignacion] = FALSE()

)3

VAR Venta2Anhos =

CALCULATE(SUMX(TOPN(2, Cal, Calendario[Afio], DESC),
[@Monto]),

Productos[ParConsignacion] = FALSE()

)2

VAR VentalAnhos =

CALCULATE(

SUMX(TOPN(1, Cal, Calendario[Afio], DESC),
[@Monto]),Productos[ParConsignacion] = FALSE())

VAR Resultado =

Venta3Anhos * 0.2 + Venta2Anhos * 0.3 + VentalAnhos * 0.5
RETURN

IF(SELECTEDVALUE(Productos[Esnuevotemp]) = TRUE(),
[Venta Promedio Ponderado $] * 2,

IF(Resultado> 0, Resultado))

ABC TEMPORADA

ABC Temporada =

VAR VENTASPORPROD =
ADDCOLUMNS(ALLSELECTED(Productos),
"@VentaProd", [Venta Prom Temp Ponderado$])
VAR TodalaVenta =
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CALCULATE([Venta Prom Temp Ponderado$],
ALLSELECTED(Productos))

VAR VentaenContexto = [Venta Prom Temp Ponderado$]

VAR ThlVentaAcumulada =
FILTER(VENTASPORPROD,[@VentaProd] >= VentaenContexto)
VAR MontoVentaAcumulada =
SUMX(TblVentaAcumulada,[@VentaProd])

VAR PctAcumuladoActual =

DIVIDE(MontoVentaAcumulada, TodalaVenta)

VAR RESULTADO =

SWITCH(

TRUE(),

ISBLANK(PctAcumuladoActual), BLANK(),

PctAcumuladoActual <= 0.7, "A",

PctAcumuladoActual <= 0.9, "B",

ey

RETURN

IF(ISBLANK([Venta Prom Temp Ponderado$)),
BLANK(),IF(SELECTEDVALUE(Productos[EsNuevo]) = TRUE(),
"D",RESULTADO))

Periodicidad
Temporada

Periodicidad Temporada =

Var Ventas =

CALCULATETABLE(

SUMMARIZE(

Calendario,

Calendario[Fecha],Calendario[Afio0],

"@cant", COALESCE([Cantidad],0)),

Calendario[Afio] >= YEAR(TODAY()) - 2,

Calendario[Ind Temporada] = TRUE(), --Indicada Temporada
Calendario[Es dia laboral] = TRUE() --Los dias laborales)
Var DiasConVenta = --Dias con cantidad vendida mayor a 0
COUNTX(Ventas,IF([@cant]>0, [@cant]))

Var DiasTotales = --Dias totales segun parametro
COUNTROWS(Ventas)

Return

IF(

ISBLANK([Venta Prom Temp Ponderado$)),

BLANK(),

IF(SELECTEDVALUE(Productos[EsNuevo]) = TRUE(),
[Periodicidad],
AVERAGEX(Productos,COALESCE(DIVIDE(DiasConVenta, DiasTotales),0)
--Indicador)))

AlphabetaGamma

Temporada

AlphaBettaGanma Temporada =
VAR CLASS =

SWITCH(

TRUE(),
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CONCATENATE([ABC Temporada],[123 Periodicidad Temp]) in {"A1","A2",
"A3", "B1", "C1"}, "ALPHA",

CONCATENATE([ABC Temporada],[123 Periodicidad Temp]) in {"B2","B3",
"C2"}, "BETHA","GANMA")

RETURN

IF(ISBLANK([Venta Prom Temp Ponderado$]),BLANK(), CLASS)

Indicador Stock

IndStock =

IF(ISBLANK([Venta Promedio Ponderado QTY]) && ISBLANK([Existencia]),
BLANK(),

SWITCH(TRUE(),

[Existencia] = O || ISBLANK([Existencia]), "STOCK OUT",

[Existencia] < [Stock Minimo] || [Existencia] < [Demanda Pronosticada] +
[Stock Minimo] , "REVISAR SUGERIDO",

[Existencia] > [Stock Maximo], "SOBRE STOCK",

"OK")

Stock Minimo

Stock Minimo =

SUMX(Productos,

ROUNDUP(RELATED(Proveedores[Tiempo Entrega Habitual]) * [Venta
Promedio Ponderado QTY],0))

Minimo Seguridad

Minimo Seguridad =
SUMX(Productos,ROUNDUP((RELATED(Proveedores[Tiempo Entrega
Tardio]) - RELATED(Proveedores[Tiempo Entrega Habitual])) * [Venta
Promedio Ponderado QTY],0))

Punto Reorden

[Stock Minimo] + [Minimo Seguridad]

Stock Maximo

Stock Maximo = [Venta Promedio Ponderado QTY] * 3

Venta Promedio
Ponderado QTY

Venta Promedio Ponderado QTY =
IF(SELECTEDVALUE(Productos[Grupo]) = "ARTICULOS ESCOLARES",
[VentaPondSTempQTY], [VentaPondCTempQTY])

VentaPondCTempQT
Y

VentaPondCTempQTY =

Var NMesActual =
IF(COUNTROWS(VALUES(Calendario[Mesafiono])) > 1,

117 ,MAX(Calendario[NMes]))

Var Cal =

CALCULATETABLE(

ADDCOLUMNS(SUMMARIZE(Calendario, Calendario[Mesafiono],
Calendario[Ind Temporada]),"@Monto", COALESCE([Cantidad],0)),
FILTER(ALL(Calendario),Calendario[NMes] < NMesActual))

VAR Vental2Meses =

CALCULATE(SUMX(TOPN(12, Cal, Calendario[Mesafiono], DESC),
[@Monto]),Productos[ParConsignacion] = FALSE())/12

VAR Venta6Meses =

CALCULATE(SUMX(TOPN(6, Cal, Calendario[Mesafiono], DESC),
[@Monto]),Productos[ParConsignacion] = FALSE())/6

VAR Venta3Meses =

CALCULATE(SUMX(TOPN(3, Cal, Calendario[Mesafiono], DESC),
[@Monto]),Productos[ParConsignacion] = FALSE())/3

VAR Resultado =
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Vental2Meses * 0.2 + VentabMeses * 0.3 + Venta3Meses * .5
RETURN
IF(Resultado >0,ROUNDUP(Resultado,0))

VentaPondSTempQT
Y

VentaPondSTempQTY =

Var NMesActual =
IF(COUNTROWS(VALUES(Calendario[Mesafiono])) > 1,

117, MAX(Calendario[NMes]))

Var Cal =

CALCULATETABLE(

ADDCOLUMNS(SUMMARIZE(Calendario, Calendario[Mesafiona],
Calendario[lnd Temporadal),"@Monto", COALESCE([Cantidad],0)),
FILTER(ALL(Calendario),Calendario[lnd Temporada] = FALSE() &&
Calendario[NMes] < NMesActual))

VAR Vental2Meses =

CALCULATE(SUMX(TOPN(12, Cal, Calendario[Mesafiono], DESC),
[@Monto]),Productos[ParConsignacion] = FALSE())/12

VAR Venta6Meses =

CALCULATE(SUMX(TOPN(6, Cal, Calendario[Mesafiono], DESC),
[@Monto]),Productos[ParConsignacion] = FALSE())/6

VAR Venta3Meses =

CALCULATE(SUMX(TOPN(3, Cal, Calendario[Mesafiono], DESC),
[@Monto]),Productos[ParConsignacion] = FALSE())/3

VAR Resultado =

Vental2zMeses * 0.2 + Venta6Meses * 0.3 + Venta3Meses * .5
RETURN

IF(Resultado >0,ROUNDUP(Resultado,0))

Regresion

Lineal

Regresion Lineal =
IF(SELECTEDVALUE(Productos[Grupo]) = "ARTICULOS ESCOLARES",
[RL STemp],[RL Temp])

RL STemp

RL STemp =

Var NMesActual =
IF(COUNTROWS(VALUES(Calendario[Mesafiono])) > 1,

117, MAX(Calendario[NMes]) --Dinamico segun mes a utilizar)

Var TblFuente =

CALCULATETABLE(
ADDCOLUMNS(SUMMARIZE(Calendario,Calendario[NMes],
Calendario[Mesafiono], Calendario[Ind Temporada]),

"@Y", COALESCE([Cantidad],0)),

FILTER(ALL(Calendario),

Calendario[NMes] < NMesActual && Calendario[Ind Temporada] = FALSE()
)

Var TblUIt12 = TOPN(12, ThiFuente, Calendario[Mesafiono],DESC)
var ThIRank =

ADDCOLUMNS(ThIUIt12,

"@X", RANKX(TblUIt12, Calendario[NMes], ,ASC,Dense))

Var TblAvg =
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ADDCOLUMNS(TbIRank,"@avg_x", AVERAGEX(TbIRank, [@X]),
"@avg_y", AVERAGEX(TbIRank, [@Y]))

Var avg_x = AVERAGEX(TbIRank, [@X])

Var avg_y = AVERAGEX(TbIRank, [@Y])

VAR b = DIVIDE(SUMX(TblAvg, ((@X] - [@avg_x]) * ([@Y] - [@avg_yl)),
SUMX(TblAvg, ([@X] - [@avg_x])"2))

VAR a = avg_y - b*avg_x

RETURN

IF(NOT(ISBLANK([Venta Promedio Ponderado QTY])) &&
NOT(ISBLANK([Existencia])),ROUNDUP(a + b* 13,0))

RL Temp =

RL Temp Var NMesActual =
IF(COUNTROWS(VALUES(Calendario[Mesafiono))) > 1,
117, MAX(Calendario[NMes]) --Dinamico segun mes a utilizar)
Var TblFuente =
CALCULATETABLE(ADDCOLUMNS(SUMMARIZE(Calendario,Calendario[N
Mes], Calendario[Mesafiono], Calendario[Ind Temporada]),"@Y",
COALESCE([Cantidad],0)),
FILTER(ALL(Calendario),Calendario[NMes] < NMesActual))
Var TblUIt12 = TOPN(12, TbiFuente, Calendario[Mesafiono],DESC)
var ThIRank =
ADDCOLUMNS(ThIUIt12,"@X", RANKX(TbIUIt12, Calendario[NMes],
,ASC,Dense))
Var TblAvg =
ADDCOLUMNS(TbIRank,"@avg_x", AVERAGEX(TbIRank, [@X]),
"@avg_y", AVERAGEX(TbIRank, [@Y]))
Var avg_x = AVERAGEX(TbIRank, [@X])
Var avg_y = AVERAGEX(TbIRank, [@Y])
VAR b = DIVIDE(SUMX(TblAvg, ([@X] - [@avg_x]) * ((@Y] - [@avg_Y])),
SUMX(TblAvg, ([@X] - [@avg_x])"2))
VAR a = avg_y - b*avg_x
RETURN
IF(NOT(ISBLANK([Venta Promedio Ponderado QTY])) &&
NOT(ISBLANK([Existencia])),ROUNDUP(a + b* 13,0))
Demanda Pronosticada =

Demanda

Pronosticada

VAR RESULTADO =
SWITCH(SELECTEDVALUE('Clasificaciones ABC
COMUN'AlphaBettaGanmay),

"ALPHA", [Regresion Lineal], [Venta Promedio Ponderado QTY])
RETURN

IF(RESULTADO > 0,RESULTADO)

Pedido Sugerido

Pedido Sugerido =

SWITCH(TRUE(),

[Existencia] > [Demanda Pronosticada] + [Stock Minimo], O,

[Existencia] < [Stock Minimo] || [Existencia] <= [Demanda Pronosticada] +
[Stock Minimo] , [Demanda Pronosticada] + [Stock Minimo] - [Existencia],
[Demanda Pronosticada] - [Existencia])
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Costo

Sugerido C$

Costo Sugerido =
SUMX(Productos,
[Pedido Sugerido] * Productos[UItimoCostoCor])

Venta Prom Temp
Ponderada QTY

(Demanda
Pronosticada
Temporada)

Venta Prom Temp PonderadaQTY =

Var Cal =

CALCULATETABLE(

ADDCOLUMNS(SUMMARIZE(Calendario, Calendario[Afio], Calendario[Ind
Temporada)),"@Monto", COALESCE([Cantidad], 0)),
FILTER(ALL(Calendario),Calendario[Ind Temporada] = TRUE() &&
Calendario[Afio] <= MAX(Calendario[Afi0])))

VAR Venta3Anhos =

CALCULATE(SUMX(TOPN(3, Cal, Calendario[Afio], DESC),[@Monto]
),Productos[ParConsignacion] = FALSE())/3

VAR Venta2Anhos =

CALCULATE(SUMX(TOPN(2, Cal, Calendario[Afio], DESC),
[@Monto]),Productos[ParConsignacion] = FALSE())/2

VAR VentalAnhos =

CALCULATE(SUMX(TOPN(1, Cal, Calendario[Afio], DESC),
[@Monto]),Productos[ParConsignacion] = FALSE())

VAR Resultado = Venta3Anhos * 0.2 + Venta2Anhos * 0.3 + VentalAnhos *
0.5

RETURN

IF(SELECTEDVALUE(Productos[Esnuevotemp]) = TRUE(),

[Venta Promedio Ponderado $] * 2,IF(Resultado> 0,

Resultado))

Indicadores Stock
Temp

IndStockTemp =

IF(ISBLANK([Venta Prom Temp PonderadaQTY]) &&
ISBLANK([Existencia]),BLANK(),

SWITCH(TRUE(),

[Existencia] = 0 || ISBLANK([Existencia]), "STOCK OUT",

[Existencia] < [Venta Prom Temp PonderadaQTY], "REVISAR SUGERIDO",
[Existencia] > [Venta Prom Temp PonderadaQTY] + [Stock Minimo], "SOBRE
STOCK",

"OK"))

Pedido Sugerido
Temp

Pedido Sugerido Temp =

SWITCH(TRUE(),

[Existencia] > [Venta Prom Temp PonderadaQTY] + [Stock Minimo], 0,
[Existencia] < [Stock Minimo] || [Existencia] <= [Venta Prom Temp
PonderadaQTY] + [Stock Minimo] , [Venta Prom Temp PonderadaQTY] +
[Stock Minimo] - [Existencia],

[Venta Prom Temp PonderadaQTY] - [Existencia])

Costo Pedido
Sugerido Temp C$

Costo Pedido Sugerido Temp C$ = SUMX(Productos, [Pedido Sugerido
Temp] * Productos[UIltimoCostoCor])
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12.4. Capturas de Pantalla PBI Planificacién de la Demanda

12.4.1. Hoja anélisis de demanda

| S gioc ‘ Analisis de la Demanda

Venta por Afo

Aiio ®2016 © 2017 @2018 ®2019 @2020

100 mil
50 mil
0 mil
Variacion de Venta por Sucursal

Sucursal Corta

® ALTAMIRA
® CARRETERA SUR
}iﬁ"m’l-mmﬂ # CIUDAD JARDIN
46 mil 52 mil ® LAS COLINAS
B om0 aami ® LINDA VISTA
— 4mi ® L0S ROBLES
2018 207 2018 2019 2020
Afio

Grupo, SubGrupo

ARTICULOS ESCOLARES

Venta por Ano

269 mil

i 428 mil
474 mil

2016 2017 2018

Afio

321 mil

2019 2020

Analisis de Inventario por Sucursal y Subgrupo

I ]

Selector de Mone...

Délar

Afo

Seleccion multiple

Todas

Producto

Todas

Sucursal Costo Venta | Costo Inventario | Cobertura

Promedio $ Neto $ (Meses)
= LOS ROBLES 4,662.56 20,328.40 4.36
7 MOCHILAS Y LONCHERAS 106,70 465854 43.66
71 LAPICEROS 553.27 354141 6.40
1 CUADERMOS COSIDOS GRANDES 12012 2,216.40 18.45
F LAMIMNAS EDUCATIVAS 15.76 1,228.82 78.02
# CARTUCHERAS-PORTADORES 31.55 1,114.38 35.32
“ MARCADORES 51782 1,065.08 2.06
1 CUADERMOS UNIVERSITARIOS 488.02 1,015.69 2.08
7 MAPAS, MURALES Y ESFERAS 0.20 756.07 3,718.38
“1 RESALTADORES 124.94 566.91 4,54
T CRAYOMNFS a715 44731 5.45
otal 892894 50,797.41 5.69
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12.4.2. Hoja clasificacion inventario

o Librerio Selector de Moneda s Grupo s
8
B e Jersnimo | CLASIFICACION DE INVENTARIO i o B axricutos sscoLares. ~
ARTICULOS ESCOLARES
SubGrupo Existencia | Venta Promedio | ABC Venta | Periodicidad 123 AlphaBetta
. Ponderado § Periodicidad Ganma
= LAPICEROS
= LAPICERO EK-8210 AZUL 1953 $90.0 A 95 % 1 ALPHA
= LAPICERC RETRACTIL AZUL ST-03121-C 652 $84.5 A 91 % 1 ALPHA
= LAPICERC PUNTA DE AGUJA 0.7 SG-1 AZUL 5612 5811 A 0 % 1 ALPHA
= LAPICERC V-BALL GRIP 35571 AZUL FINE a0 $76.2 A 39 % 3 ALPHA
[ LAPICERO CRISTAL 1.6 BOLD AZUL $75.5 A 78 % 2 ALPHA
[ LAPICERO ACROBALL 31911 AZUL 500 $66.2 A 35% 3 ALPHA
[ LAPICERQ FRIXIOM FX-7 31531 AZUL BORRABLE 134 364.9 A 51% 3 ALPHA
= LAPICERQ GEL GRIP 5T-03104-C AZUL 3,017 $38.1 A 92 % 1 ALPHA
= LAPICERO CLASICO MEGRO CAJA/12 63 $57.6 A 43 % 3 ALPHA
1 LAPICERC PUNTA REDONDA ST-03103-12C AZUL 5,705 $55.9 A 63 % 2 ALPHA
1 LAPICERO EASY TOUCH RETRACTIL 32221 AZUL 131 $55.4 A 44 % 3 ALPHA
= LAPICERO ACROBALL 31910 NEGRO 421 $55.0 A 30 % 3 ALPHA
=1 LAPICERC FRIXIOM FX-7 31550 NEGRO BORRABLE 33 $49.6 A 38 % 3 ALPHA
[ LAPICERO CRISTAL 1.6 BOLD NEGRO 6,198 $49.1 A 90 % 1 ALPHA
[ LAPICERQ RETRACTIL NEGRO ST-03121-A 742 342.6 A 91 % 1 ALPHA
[ LAPICERO PRECISE V7 RT 26068 AZUL 173 $38.1 A 30 % 3 ALPHA
= LAPICERQO GEL GRIP ST-03104-A NEGRO 4,600 $37.0 A 89 % 1 ALPHA
= LAPICERO EASY TOUCH 32011 AZUL 178 $36.7 A 57 % 3 ALPHA
= LAPICERC EK-8210 NEGRO 2473 $35.6 A 82 % 1 ALPHA
= LAPICERC PUNTA DE AGUJA 0.7 SG-1 NEGRO 5,698 $35.6 A 85 % 1 ALPHA
= LAPICERO RETRACTIL GEL G-2 10 NEGRO 31256 238 $34.8 A 23 % 3 ALPHA
= LAPICERC RETRACTIL GEL G-2 10 AZUL 31257 191 $34.5 A 23 % 3 ALPHA v
[ LAPICERO METRIX OK120 AZUL 3.800 $33.9 A 65 % 2 ALPHA




12.4.3.

2 ¥HLibreria
S&iSan Jerénimo

Hoja clasificacion de inventario temporada

ARTICULOS ESCOLARES

‘ CLASIFICACION DE INVENTARIO TEMPORADA

SubGrupo Venta Prom ABC Periodicidad 123 AlphaBettaGanma
Temp Temporada | Temporada |Periodicidad Temporada
vP<:|m:|era|:||:5 Temp
= CUADERNOS UNIVERSITARIOS
FlUNIV, RAYA STENO KRAFT 70H 4620 $1,978.20 A FT1.27 % 2 ALPHA
UNIV. 5 MAT, RAYA STENO KRAFT 150H 4623 $1,067.24 A 7078 % 2 ALPHA
UNIV. RAYA ECOLOGICO 100H 3810 $891.49 A 7208 % 2 ALPHA
UNIV. 2 MAT. RAYA MAGICAL 100H 0890 $733.81 A 26,62 % 3 ALPHA
UMV, RAYA CLASICO 100H 2900 $710.66 A 69.48 % 2 ALPHA
UMV, RAYA POLYCOVER 100H 2050 $656.19 A T2T73% 2 ALPHA
UNIV, RAYA IN BLACK 100H 2270 $636.09 A 59.09 % 3 ALPHA
UNIV. RAYA IN COLORS 100H 5480 $626.62 A 65.58 % 2 ALPHA
UNIV., RAYA STILO 60H $603.92 A 4416 % 3 ALPHA
UNIV. RAYA ESTILO 60H. BSS-60F $591.25 A 0.65 % 3 ALPHA
UNIV. CUADRO STENO KRAFT 70H 4622 $583.85 A 8571% 1 ALPHA
UNIV. 5 MAT. RAYA KIUT P/DURA 1600 $522.32 A 19.48 % 3 ALPHA
UMIV. RAYA XPRESARTE 100H 1678 $516.67 A 24,68 % 3 ALPHA
UNIV. CUADRO STILO 60H 4635 $514.97 A 8052 % 1 ALPHA
UMV, RAYA EMOJI 100H 4900 $504.20 A 64,94 % 2 ALPHA
UNIV. RAYA SPIRAL 56H $437.85 A 12,99 % 3 ALPHA
UNIV. RAYA UNICAMPUS P/DURA 1616 $435.19 A 2532 % 3 ALPHA
UNIV. RAYA UNICORNIO 100H. 0210 $424.04 A 5844 % 3 ALPHA
UMV, RAYA LETTERING 100H $422.13 A 62,99 % 2 ALPHA
UMV, RAYA NATURAL 100H 5300 $421.01 A 60.39 % 2 ALPHA
UNIV. RAYA SWEET 100H 32350 $416.73 A 5714 % 3 ALPHA
UNIV. RAYA AVENGERS 100H 4280 £403.33 A 42,86 % 3 ALPHA
UMV, RAYA TIGU P/DURA $390.62 A 28,57 % 3 ALPHA
UNIV. RAYA LORO 60 H. $381.29 A 3052 % 3 ALPHA

A

Grupo
ARTICULOS ESCOLARES

A
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12.4.4. Hoja pedido sugerido

IndStock

Proveedor Grupo

Todas

AlphaBettaG..
¢ Libreria
Emsonjerémmo PEDIDO SUGERIDO  Todas o

Todas ARTICULOS PARA OFICL...™

L] L] | L] L]
T vl
Producto Indicador Stock Venta Promedio | Existencia Stock Minimao Punto Stock Venta Promedio Regresion Demanda A
. Ponderado § Minimo Seguridad Reord: Maxi Ponderado QTY Lineal Pronosticada !.
PAPEL BOND 40 T/C ICOPY | 7501249809902 REVISAR SUGERIDO $3,379.2 12 157 579 1736 1157 1676 1676

Tendencia Historica

@ Cantidad @ Regresion Lineal ®Venta Promedio Ponderado QTY

2188 2137
1,987 940 1995
1654 L

1,222 M77 1,235

1339
61
? -616 26
dic - ene - mar - may - jul-2018 ago- oct - dic - ene - mar - may - jul-2019 ago- oct - dic - ene - mar - may- jul-2020 ago -
2017 2018 2018 2018 2018 2018 2018 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2020 2020 2020 2020

Mesana




12.4.5. Hoja pedido sugerido temporada

AlphaBettaG.. o

Proveedor

IndStoc.. Grupo

Em L’ brerio CLRIDD TR Todas Todas Todas ARTICULOS ESCOLARES
2=2San Jer6nimo | TEMPORADA
':l\RTICULDS ESCOLARES - ™ d ll ‘le Y B2 - -I
Producto Indicador Stock Temp | Venta Prom Temp | Existencia Stock Demanda Pedido Costo Pen
Ponderado$ Minimo Pronosticada Sugerido Sugerido T.
Temp

( 1/34 | VAR 2 STOCK OUT
70H 4620 7. REVISAR SUGERIDO

L <
Tendencia Historica

@ Cantidad @Vta Prom Pond Qty

3.661
—l50
7538
2426
1.765 1,720 1876
Temporada 2016 Temporada 2017 Temporada 2018 Temporada 2019 Tempeorada 2020

Temporada
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