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Abstract

Se identificd una problematica en una empresa mexicana ubicada en Jalisco, dedicada
a la produccion, comercializacidn y distribucion de superalimentos (granos, semillas,
cereales, entre otros), con una trayectoria de 10 afnos en el mercado. Aunque la empresa
ha venido creciendo de forma sostenida en los ultimos afios:

2021 al 2022 — 12% de crecimiento de las ventas anuales.
2022 al 2023 — 14% de crecimiento de las ventas anuales.
2023 al 2024- 11% de crecimiento de las ventas anuales.

Si bien como muestran los datos, ha habido un crecimiento constante, este no ha sido
a los niveles esperados, por lo que factores como la coyuntura actual, la creciente
competencia y otros elementos del entorno han limitado su capacidad para dar el salto
hacia una etapa de consolidacion mas competitiva y una mayor participacion de
mercado, a través del aumento en las ventas.

Actualmente, el rubro de los superalimentos ha alcanzado un nivel de madurez en el
mercado; ya no se considera novedoso y parece haber llegado a una meseta. Es
precisamente en este contexto que, comprendiendo la situacion actual y con el objetivo
de superar esta etapa de estancamiento, asi como de continuar con su crecimiento y
mejorar su rentabilidad, se identificé una oportunidad estratégica: la optimizacion de la
logistica y la gestion de inventarios.

En este sentido, se plantea identificar los niveles 6ptimos de inventario (es decir, contar
con la cantidad adecuada de insumos, productos o mercancias que demandan los
clientes, en el momento en que los necesitan) de aquellos productos considerados
criticos, con el fin de abastecerlos de manera oportuna y eficiente. Esta estrategia tiene
como meta aumentar las ventas en un 20 % hacia finales del afio 2025. Una meta
retadora, la cual implica obtener un nivel de crecimiento que no se ha logrado en los
ultimos afnos.



La investigacion sera de enfoque cuantitativo, sustentada en datos 100 % reales. Para
ello, se utilizaran herramientas como:

o Historial de ventas: se realizara un analisis detallado de las ventas de afos
anteriores, con el objetivo de identificar tendencias, detectar oportunidades vy
tomar decisiones basadas en informacidon concreta y verificable.

o Forecast de ventas: se establecera contacto con varios de los principales clientes
de la empresa, a quienes se solicitara una proyeccion de los productos vy
cantidades que estiman adquirir durante el afo. Esto permitira planificar la
produccion y asegurar la disponibilidad de stock, evitando quiebres de inventario
y mejorando el nivel de servicio al cliente.

e Espacio en los almacenes: Si buen cuenta con una fabrica de 10,000 m2, no todo
el espacion son almacenes, por ende buscamos optimizar el espacio y realizar un
cubicacién adecuado en el espacio disponible.

e Inventarios optimos: En base a lo vendido en el pasado, forecast de los clientes,
consumo preferente de los productos y tiempos de transito, se van a determinar
inventarios maximos, minimos y cantidad de orden optima.

e Lead times: Aterrizar el tiempo real que nos tarda tener un producto en nuestro
almancen desde su origen. Teniendo en cuenta todas las etapas tales como
produccion, empaquetado y paletisado de la materia prima en origen, luego se
pasa a la importacion de la misma, una vez que llega al puerto se pasa a
inspeccionar para liberar la carga y finalmente se realiza el transporte terrestre en
destino para la entrega del produto. Una vez que este llega a la fabrica se revisa
la carga contra los documentos compartidos, para verificar que cumplan con todos
los parametros. Recien luego de todo este proceso, los productos estan listo para
ser comercializados.

Para lo cual, se pasara a sustentar con evidencia real, como afecta tener mayores o
menores inventarios, de los que realmente se deberian tener y como se puede revertir
esta situacion.

Palabras clave:
1-Optimizacion de costos
2-Cadena de abastecimiento

3-Inventario optimo



4-Eficiencia operativa
5-Satisfaccion del cliente

TiTULO DEL TRABAJO DE OBTENCION DEL GRADO

INTRODUCCION

En un mundo dinamico y en constante cambio, las organizaciones se enfrentan a
continuos desafios para crecer y mantenerse vigentes a lo largo del tiempo. En el
presente TOG se procedera a analizar la problematica de como aumentar las ventas a
través de una correcta administracion de inventarios en una empresa comercializadora
de productos naturales que opera en Jalisco, México.

México es considerado un pais productor, y Jalisco es un estado reconocido por su
biodiversidad y la creciente popularidad en el consumo de productos naturales.

Una administracion eficiente de inventarios no solo puede facilitar el aumento en las
ventas, sino que también contribuye a mejorar la satisfaccién del cliente y a reducir los
costos operativos.

En un contexto donde la demanda de productos naturales esta en auge, las empresas
deben implementar estrategias que no solo satisfagan la demanda actual, sino que
también optimicen la cadena de suministro, preparandose para incrementar tanto las
compras como las ventas. El objetivo, una vez controlados estos aspectos, es lograr un
aumento del 20 % en las ventas para finales del 2025.

A lo largo de este analisis, se exploraran diversas acciones, variables, practicas y
estrategias recomendadas para la correcta administracion de inventarios, y como estas
repercuten en las decisiones comerciales y en el rendimiento general de la empresa.

Se espera que este proyecto proporcione hallazgos valiosos, datos concretos vy
recomendaciones utiles para gerentes, directores y emprendedores, que buscan
maximizar sus ventas mediante una gestion efectiva de sus inventarios.

En lineas generales, se explicara paso a paso como lograr un entendimiento claro sobre
la relacion directa entre una adecuada administracion de inventarios y el incremento en



las ventas, sentando asi las bases para estrategias mas efectivas y competitivas en el
mercado.

CAPITULO 1

Fundamentacién del trabajo

1.1.Descripcion del escenario que se planea intervenir y su contexto

Duronco S.A. de C.V. es una empresa familiar de origen mexicano, constituida en 2014,
y que acaba de cumplir sus primeros 10 afos de existencia.

Ubicada en Guadalajara, Jalisco, es desde ahi donde distribuye sus productos a todo el
pais y también los exporta actualmente a Costa Rica y Estados Unidos.

Esta enfocada en la comercializacion, producciéon y distribucion de granos, semillas,
cereales; en general, superalimentos de la mas alta calidad.

En 2014, el rubro de los superalimentos recién comenzaba su auge en México, y
Duronco, como uno de los pioneros en el sector, aposté por brindar un producto
diferenciado, de la mas alta calidad, capaz de superar expectativas y transformar vidas
a través de una alimentacion éptima.

Hoy, luego de 10 afios de arduo trabajo y sacrificios, Duronco esta posicionada como
una de las empresas lideres y con mas prestigio a nivel nacional dentro del rubro.

Actualmente maneja un portafolio de mas de 100 productos, de los cuales el 60 % se
compra localmente y el 40 % se importa de paises como China, Peru, Canada, EE.UU.,
India, Pakistan, Bolivia, entre otros.

Cuenta con una solida red de proveedores, buscando siempre obtener la mejor materia
prima, de la mas alta calidad, al mejor precio.

El sector de superalimentos, a la fecha, ya tiene mas de 10 afios de desarrollo; ya no es
tan novedoso, ha alcanzado una meseta. Precisamente buscando salir de esta meseta
y en la continua busqueda de seguir creciendo como empresa, ser mas rentable y
aumentar las ventas; identificamos una oportunidad para lograrlo a través de la
optimizacién de inventarios.



Es ahi donde nos enfocamos en el concepto de inventario éptimo, que implica tener la
cantidad adecuada de insumos, productos o mercancias que demandan los clientes,
cuando los necesitan.
El objetivo es poder surtir todos sus requerimientos en tiempo y forma, sin saturar los
almacenes ni sobreinventariarnos con productos de baja rotacién, que reducen la
productividad y afectan directamente el objetivo principal: aumentar las ventas.
Para identificar los niveles 6ptimos de inventario, se miden variables como: historial de
ventas, forecast de ventas, espacio en almacén, inventarios maximos y minimos,
cantidad de orden o6ptima, tiempos de transito, lead time, vida util del producto, entre

otros.

Asi, se podra evidenciar con sustento real como una correcta administracién de la
cadena de suministro puede marcar la diferencia entre ser exitoso y lider del rubro o una
mas en el juego.

1.2.Anadlisis del entorno de la organizacion

Tabla 1 —

Analisis FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1:Productosdecalidad.
Ofrecen productos natualesy
organicos, atrayendo aun
publico conscientedelasalud.

F2: Nicho de mercado.
Creciente demanda por
productos naturales crea un
nicho atractivo.

F3: Relacion con proveedores:
Alianzas con proveedores
locales eintermacionales, para
garatizar lamejor calidad y
precios.

D1: Dependenciade
Proveedores. Vulnerabilidad
antes cambiosen la
disponiblidad de productos
naturales.

D2: Costos de produccion.
Altos costos de produccion, ya
que nada es automarizado.

D3: Plantade produccion
pequefia.

F4: Produccion en pequefios
lotes. Evitamos mermasy
desperdicios.

F5: Buen sistemade
distribucion. Tenemos
unidades propiasy convenios
con las principales paqueterias
anivel nacional.

F6: Excelente sistema de
postventa. Buscando la
fidelizacion y re compra.

F7: Conocimiento del sector:
Experienciay conocimiento del
mercado de productos
naturales.

F8: Innovacion constante.
Busqueda de nuestras
tendencias, paraincorportar
productos a nuestra oferta.

F9: Fidelizacion del cliente.
Capacidad para construir
relaciones solidas con clientes
leales ala marca.

01: Crecimiento del mercado.
Aumento en lademanda de
productos naturalesy
sostenibles.

02: Economia. El manejo
macroeconémico en el Mexico
es bastante bueno

03: Tendencias de salud.
Interes crecienteen el
bienestar, lasaludy la
alimentacion conciente.

D4: Poca capacidad en
produccion para responder al
cambio constante

Al: Comeptencia contante.
Aumento de competidores en
el sector, tanto grandes
empresas como pequefias.

D5: Recursos humanos. No
contamos con un especialista
degestion del talento.

A2: Regulaciones cambiantes.
Cambios constantes en las
normativas, que pueden
afectar la comercializacion.

D6: Dificultada para manejar o
ofrecer precios competitivos.

A3: El proder adquisitivo no ha
aumentado, por el contratio el
goberno subencionaalos que

no es economicamente activa.

04: Canales de ventadigitales.
Mayor expansion atraves de
platafromas de comercio
electronico y redes sociales.

05: Limitado poder de
negociacion de los clientes.

07: Alianza estrategicas.
Posibilidad de colaborar con
influencers o expertos en salud,
para promocionar productos.

08: Nuestros clientes tienen
preferencia por precios
accesibles.

OPORTUNIDADES

06: Educacion y conciencia.
Oportunidad para educar al
cliente sobre los beneficios de
los productos naturales.

A4:Volatilidad de precios.
Fluctuaciones en los precios de
las materias primas.

A5: Impactos economicos.
Crisis economicas que pueden
afectar el proder acquisitivo de
los consumidores.

A6: Percepcion del
consumidor. Posibles criticas
sobrelaautenticidad de los
productos naturales.

A7: Altarivalidad delos
competidores.

A8: Alta amenaza de nuevos
competidores.

A9: Cambio climatico.
Calentamiento global afecta
las cosechas a nivel mundial.

10
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*Nota: El analisis FODA presentado permite identificar los principales factores internos y
externos que afectan la gestidbn de inventarios en la empresa, con el propdsito de
establecer estrategias que contribuyan al aumento de las ventas mediante una
administracion mas eficiente.

El entorno actual en México para las empresas de alimentos saludables es dinamico y
presenta tanto oportunidades como desafios. La capacidad de adaptarse a las
tendencias del mercado, innovar y cumplir con las expectativas de los consumidores sera
clave para el éxito.

Analisis PESTEL: es un estudio de mercado que se enfoca en la planificacion estratégica
y permite a las empresas conocer mas a fondo el entorno en el que operan, considerando
unicamente factores externos.

Tabla 2 —

Analisis PESTEL

2
o
o

Factor Subfactor Impacto Duracion TOTAL Oportunidad

Estabilidad Politica

Amenaza

Politica Fiscal

Politica de Inversion del estado

P (Politico) Seguridad y orden

Corrupcion

Relacion con otros paises

informalidad

Tasas de interes

Tasa de inflacion

Costo Mano de obra

E (Economico) Costo de materia prima

Riesgo Pais

Situacion economica mundial

Acuerdos de integracion economica

Tasa de empleo

Nivel de Pobreza

=

Imigracion extranjera

S (Sociocultural) Nivel promedio de educacion

Tasa de analfabetismo

Esperanza de vida

Piramide Poblacional

Nivel de estudios

Desarrollo de soluciones informaticas

Internet

T (Tecnologico) Automatizacion

Inversion en |&D

Velocidad de tranferencia tecnologica

X |x [x [x [x[x|x|x|x

Mejoras e innovaciones tecnologicas

Proteccion al mediio ambiente

>

Cultura de recoclaje

Desastres naturales

E (Ecologico) Amenaza de epidemias o pandemias

Contaminacion del Aire, agua y tierra

Manejo de desperdicio o desechos

Deterioro de la capa de ozono

Normativas de etiquetado

Proteccion al consumidor

Proteccion de la propiedad intelectual

L (Legal)

XXX |x

Regulacion de delitos informaticos

Tratados internacionales

QUBWNRNOUBRWNRNOUUBARWNRNOUAWNRNOUAWNRNOUAWNER
wlwlwlwlw|v[(wlw|lw|lw|lw|lw|lw|w|lw|w|w|lw|[vw lw|lw|lw|lw[vw|lw|w|w|lw|w|lw|w|w|w|N|w|w]e oo
wlwlwlwlw|lw|w|lw|lw[v|krlw|lw w|lw|w|[v|w|w lw|lw|lw|w|jlw|w|lw]|lw|w|w|lw|r|lw|lw|w|lw]|w|w|w]w|w|w
olo|o|o|o|o|o|o|lo|lo|w|o|o|o|o|o|a|o|o|o|o|o|o|v|o|o|o|o|o|v|w|v|o|o|o|a|v|o|w|o|o

Constitucion de la republica
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*Nota: El presente analisis PESTEL permite identificar los factores externos del entorno
que influyen en la gestion de inventarios, con el objetivo de apoyar decisiones
estratégicas que favorezcan el aumento de las ventas.

Es importante que este ejercicio se realice cada seis meses, para ir revisando y
evaluando cémo van variando las variables y poder medirlas y cuantificarlas a lo largo
del tiempo.

1.3. Descripcion de la problematica percibida que justifica la intervencién

Si bien la empresa ha tenido un crecimiento constante a lo largo de los afios que opera
en el mercado, actualmente como se menciond lineas arriba el rubro de alimentos
naturales ha madurado y alcanzado una especie de meseta. Sumado a esto, un
escenario politico no muy favorable, liderado por autoridades que apuestan mas por
subsidiar que por incentivar y apoyar a las empresas, hace que el camino se torne cuesta
arriba.

Como analisis causa raiz de la problematica identificada, se fundamenta la intervencion
enfocada en la optimizacion de inventarios como una estrategia clave para el
fortalecimiento comercial de la empresa. Se ha detectado que la falta de una gestion
estructurada de inventarios, ha generado desajustes recurrentes entre la oferta
disponible y la demanda real. Esto se traduce, por un lado, en quiebres de stock que
limitan la capacidad de respuesta al cliente, y por otro, en exceso de productos con baja
rotacion que incrementan costos innecesarios y terminan generando mermas o
productos no conformes.

La raiz del problema se genera debido a la ausencia de un modelo de gestién basado en
datos, que integre variables como el historial de ventas, prondsticos de clientes, vida util
de productos, tiempos logisticos reales y proveeduria con oportunidades de
profesionalizacion. Esta falta de prevision y coordinacion entre areas operativas y
comerciales ha provocado decisiones incorrectas e ineficientes en el manejo de
inventarios hasta la fecha.

Esta estrategia de inventarios actual, la cual esta siendo monitoreada en conjunto con el
area comercial, mediante el seguimiento de un archivo en Drive inicialmente y luego a
traves de un nuevo ERP, donde se registran las oportunidades de venta que no se han
logrado concretar y el motivo especifico por el cual no se pudo cerrar la venta.

Hasta el momento, no se han establecido muchas contramedidas, pero una que si se
implemento fue considerar, en ese cuadro, unicamente requerimientos de productos del
top 10, y que ademas sean del grado y variedad que actualmente maneja la empresa.
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Revisando y recopilando la informacién de este cuadro mes a mes, y considerando una
venta promedio mensual de 7,000,000 MXN, se estima que se pierden aproximadamente
500,000 MXN al mes por diversas razones, tales como: falta de inventario suficiente,
precios no competitivos, tiempos de entrega largos, entre otros.

Ahi es donde nos enfocamos en el término inventario 6ptimo. Esto quiere decir tener la
cantidad de insumos, productos o mercancias que demandan los clientes, cuando los
necesitan, buscando poder surtirles idealmente todos sus requerimientos en tiempo y
forma; sin sobrellenar los almacenes ni sobreinventariarnos ineficientemente de
productos que no tienen suficiente rotacién, restan productividad y afectan directamente
al objetivo inicial de aumentar las ventas.

Se busca identificar los niveles optimos de inventarios, midiendo las siguientes variables:
historial de ventas, forecast de ventas, espacio en el almacén, inventarios maximos,
inventarios minimos, cantidad de orden éptima, tiempos de transito, lead time, tiempo de
vida util del producto, etc.

1.4.Delimitacion y area funcional por intervenir.

El presente trabajo cuenta con el total apoyo y disposicion de las siguientes areas
involucradas de alguna manera en el proyecto, las cuales se describen a continuacion:

Operaciones: Responsables del correcto funcionamiento y éxito del negocio. Se
aseguran de que todas las actividades se lleven a cabo en su curso normal, desde el
abastecimiento de las materias primas hasta la distribucion de los productos terminados
en tiempo y forma.

Comercial: Tiene un papel fundamental en el éxito del negocio. Se encarga de la
estrategia de ventas, gestion de clientes, investigacion de mercados, prospeccion,
promocién y publicidad.

Administracion y finanzas: Cumple un rol fundamental en la gestion eficiente de los
recursos Yy la planificacion estratégica. Maneja la contabilidad, los presupuestos por area,
el flujo de efectivo, los pagos de clientes y proveedores, el cumplimiento fiscal y los
informes financieros.

Embarques / despachos: Garantiza que los productos lleguen a los clientes de manera

oportuna y en Optimas condiciones. Incluye la planificacion de las entregas, gestion de
inventarios y la preparacion de todos los pedidos.
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Almacén MP & PT: Encargado de la gestién de inventarios y logistica. Recepcion de
mercancias, almacenamiento oportuno, control de inventarios, manejo de productos
perecederos, entrega de muestras, preparacion de pedidos y optimizacién de espacios.

Produccion: Se encarga de transformar las materias primas en productos finales. A
través de un plan estratégico de produccion, fabricacidn, control de calidad, manejo de
materias primas, optimizacién de procesos, mantenimiento de equipos y gestiéon de
residuos, se busca producir productos alimenticios de manera eficiente, segura y con la
calidad necesaria para satisfacer las expectativas de los clientes.

Calidad & inocuidad: Asegura que los productos sean seguros para el consumo humano,
que cumplan con los estandares establecidos y satisfagan las expectativas de los
clientes. Control de calidad, inspeccion de materias primas, analisis de productos vy
muestras, gestion de normativas, auditorias internas, documentacion, capacitacion
constante al personal, mejora continua, gestién de no conformidades, entre otros.

Investigacion & desarrollo: Analisis de nuevas tendencias, innovacion y mejora de
productos. Enfocados en la continua busqueda de nuevos productos que puedan
posicionarse en el mercado y cumplan con los estandares de nuestros clientes.

Relaciones humanas: Encargados del reclutamiento y seleccion del personal idoneo para
desarrollar de la mejor manera las funciones y actividades del giro del negocio.
Capacitacion y desarrollo del personal, asegurar que todos los equipos estén completos,
mantenerlos motivados y medir su desempenio.

En pocas palabras, este proyecto involucra a las principales areas de la empresa vy, sin

el apoyo de todas ellas, no se podrian lograr los objetivos ni hacer de este proyecto una
realidad.

1.5.Validacion de las condiciones de la intervencion

Titulo del proyecto:
COMO AUMENTAR LAS VENTAS A TRAVES DE UNA CORRECTA ADMINISTRACION

DE INVENTARIOS EN UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS
NATURALES.
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Descripcién del proyecto:

Este proyecto tiene como objetivo validar las condiciones necesarias para implementar
estrategias que optimicen la administraciéon de inventarios y aumenten las ventas de
productos naturales. Esto incluye analisis de mercado, evaluacion de proveedores y
revision de procesos internos.

Objetivos del proyecto:

Objetivo general:
Mejorar la gestion de inventarios y aumentar las ventas de productos naturales en un
20 % en el préximo afno.

Objetivos especificos:

Realizar un analisis FODA para identificar oportunidades y amenazas en el mercado.
Evaluar la eficacia de los actuales procesos de gestion de inventarios.

Establecer relaciones con nuevos proveedores que ofrezcan productos competitivos.

Alcance del proyecto:

Evaluacion del inventario actual y sus niveles.

Analisis de la competencia y del mercado de productos naturales.
Identificacion de nuevos proveedores y negociacion de acuerdos.
Analisis de los lead times y de las oportunidades de ventas perdidas.

Justificacion del proyecto:

La creciente demanda de productos naturales presenta una oportunidad significativa
para la empresa. Sin embargo, una administracion ineficaz del inventario puede resultar
en faltantes o excesos, afectando las ventas y la satisfaccion del cliente. Este proyecto
busca abordar estos problemas para lograr el objetivo de aumentar las ventas en un 20 %
para finales del 2025.

Stakeholders del proyecto:

Internos: Equipo interno de la empresa (todas las areas involucradas).

Externos: Clientes, proveedores, competidores, reguladores, comunidad local, etc.
Hitos y cronograma:

Medicion trimestral para observar las oportunidades de ventas perdidas y como estas,

con las acciones realizadas, van disminuyendo mes a mes.

Presupuesto estimado:
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Inicialmente, la inversidn sera nula, ya que se cuenta con la infraestructura y el personal
adecuado para continuar operando y posteriormente expandir operaciones.
Posteriormente, habra una inversion mensual para abastecernos, generando un
aumento en nuestros inventarios. El nivel deseado de inversion para alcanzar el
inventario 6ptimo es de $1,000,000 MXN adicionales al mes.

Actualmente se compra en promedio al mes $4,000,000 MXN. Por ende, si se desea
aumentar las ventas en un 20 %, el monto de compra mensual pasaria a $5,000,000
MXN aproximadamente.

Para determinar la precision de esta inversion, se realizara un analisis trimestral,
midiendo los principales KPls, con el objetivo de confirmar que se estan alcanzando los
niveles correctos que maximizan los resultados de manera eficiente.

Riesgos del proyecto:

Identificacion de proveedores: Dificultades para encontrar proveedores confiables.
Resistencia al cambio: Resistencia del personal a nuevas practicas de gestion.
Condiciones del mercado: Cambios inesperados en la demanda del mercado.
Internos: Falta de compromiso de todas las areas involucradas.

Métricas de éxito:

Cumplimiento de entregas a tiempo.

indice de rechazos de proveedores (Productos y KG rechazados).

Quiebres de stock.

indice de evaluacion de costos extras de calidad y logisticos.

Porcentaje de cumplimiento de Rangos optimos.
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1.6.Diagnéstico preliminar: Primera hipoétesis

Grafico 1 — Diagrama de Arbol

Bajas ventas en productos naturales

Causas

Ineficiente gestion de C t t Falta de conocimiento al
inventarios reclente competencia publico objetivo

A

Efectos

Efectos Efectos

Clientes no satisfechos
sin conexién emocional,
lo que genera que
puedan cambiar
facilmente a otras
marcas

Falta de promocién

efectiva significa que

Frustracion de clientes menos personas

al no encontrar lo que conozcan la marcay
buscan, lo que puede Qende sus productos

llevar a compras en la
ncrementa el costoh\
mantener estos

competencia

productos, los cuales
pueden caducary
terminar siendo
desperdicio.

Al no contar con
informacién adecuada
sobre las preferencias
de los clientes, se
invierte en productos
que no se venden

Significa que la base de
clientes se estanque y
no se expanda

*Nota: El diagrama de arbol permite visualizar de forma estructurada las posibles
causas que originan la disminucion en las ventas de productos naturales, facilitando el
analisis de raiz y la identificacion de areas de mejora en la gestion de inventarios y
otros procesos clave.
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1.7. Objetivos de la intervencion

- Aumentar las ventas de la empresa en un 20% para final del 2025.

- Analizar los componentes de tiempo de entrega actual para la deteccion de
oportunidades de mejora reduccion de tiempos de entrega por origen: US,
Canada, Peru, China, India, Pakistan, Bolivia, etc.

- Determinar los niveles de inventarios 6ptimos y determinar su valor financiero para
efectos de entender la inversion en flujo de efectivo que se debe de realizar
(Inversién requerida para la aprobacion del proyecto).

- Aumentar la rotacién de inventarios.

1.8. Relevancia y pertinencia del trabajo

La intervencion propuesta en la administracion de inventarios de la empresa
comercializadora de productos naturales, no solo responde a un problema operativo, sino
que también se alinea con las tendencias actuales del mercado y las necesidades de los
consumidores. A continuacion, se detallan los beneficios esperados y la importancia de
esta intervencion tanto para la empresa como para mi desarrollo profesional.

Beneficios para la empresa

Aumento de ventas y rentabilidad:

La optimizacion de inventarios permitira a la empresa responder de manera mas efectiva
a la demanda del mercado. Al asegurar que los productos mas solicitados estén siempre
disponibles, se minimizan las oportunidades de pérdida de ventas, lo que resultara en un
incremento directo en la rentabilidad.

Reduccion de costos operativos:

Un manejo eficiente del inventario ayuda a reducir costos asociados al almacenamiento
y a la obsolescencia de productos. Al implementar métodos de reposicion adecuados, la
empresa podra disminuir el capital inmovilizado en inventarios, mejorando asi su flujo de
caja.
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Mejora en la satisfaccion del cliente:

Contar con un stock 6ptimo y productos relevantes incrementa la satisfaccion del cliente.
La disponibilidad constante de productos naturales y el cumplimiento de las expectativas
del consumidor fortaleceran la lealtad y fomentaran la repeticion de compras.

Adaptacion a tendencias del mercado:

La intervencion permitira a la empresa adaptarse rapidamente a las nuevas tendencias
y preferencias del consumidor, facilitando la incorporacién de nuevos productos que
respondan a la demanda emergente en el sector de productos naturales.

Ventaja competitiva:

Un sistema de gestion de inventarios eficiente proporcionara a la empresa una ventaja
competitiva significativa, posicionandola como lider en el sector al garantizar la
disponibilidad y frescura de los productos.

Importancia para mi desarrollo profesional

Aplicacion de teoria a la practica:

Esta intervencion me permitira aplicar los conocimientos adquiridos durante mis estudios
de posgrado en un entorno real. La gestion de inventarios es un aspecto critico en la
administracion de negocios, y esta experiencia reforzara mis habilidades analiticas y de
toma de decisiones.

Desarrollo de habilidades de liderazgo:

La ejecucién de esta intervencion me brindara la oportunidad de liderar un proyecto
significativo, coordinando con diferentes areas de la empresa y desarrollando habilidades
interpersonales y de gestion de equipos.

Networking y colaboracién:
Trabajar en este proyecto facilitara la creacion de conexiones con profesionales del
sector, lo que podria abrir nuevas oportunidades laborales y de colaboracion en el futuro.

Contribucion al sector de productos naturales
Al mejorar la gestion de inventarios, estaré contribuyendo al crecimiento y sostenibilidad
de una industria que tiene un impacto positivo en la salud y el bienestar de los

consumidores, lo cual es particularmente relevante en el contexto actual de busqueda de
productos mas saludables y naturales.

19



La intervencion en la administracion de inventarios de la empresa no solo es relevante
para resolver un problema especifico, sino que también tiene un impacto significativo en
el rendimiento y la competitividad de la organizacion a mediano y largo plazo.

Al generar beneficios claros y tangibles, este trabajo se convierte en una oportunidad
valiosa para mi desarrollo profesional. La sinergia entre los objetivos de la empresa y mis
aspiraciones profesionales garantiza el apoyo necesario para llevar a cabo esta
intervencidn de manera exitosa.

CAPITULO 2

Marco conceptual de referencia

Gestion de inventarios:
Es el proceso que involucra la planificacion, control y supervision del inventario, para
garantizar la disponibilidad de los productos y minimizar sus costos.

Los objetivos de esta gestion de inventario son:

-Mantener por el mayor tiempo posible los niveles 6ptimos de inventarios.

-Reducir los costos tanto de obsolescencia (producto no conforme) como de
almacenamiento.

-Cuidar y aumentar la satisfaccion de los clientes.

Existen diferentes tipos de inventarios en los cuales debemos enfocarnos para lograr que
estos sean Optimos: inventarios de materias primas, inventarios de materiales de
empaque, inventarios de productos terminados e inventarios de seguridad (para cubrir
eventualidades e imprevistos de la demanda).

Estos tipos de inventarios se manejan mediante una gestion que los clasifica en
diferentes métodos:

-Método ABC: Clasifica los productos de acuerdo con su importancia, para darles
prioridad en el control y la gestion. (*)

-Justo a tiempo: Busca recibir inventario solo cuando se necesite, con el fin de reducir
los costos. (**)
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-Reabastecimiento automatico: Permite que, al alcanzar un nivel establecido, se puedan
realizar pedidos automaticamente. (***)

Referencias:
(*) Como determinar el nivel 6ptimo del inventario. Ricardo Blanco (2020).

(**) Estrategia de control de inventarios: Basados en el error de prevision de la demanda.
Xiaobei Yue & Yugang Yu (2023).

(***) Comportamiento del umbral de cobertura Optima del stock de seguridad en
presencia de interrupciones prolongadas de la produccién. Jurgen Strohhecker y
Andreas Grobler (marzo, 2019).

Tres factores fundamentales que estan directamente relacionados con el éxito de este
proyecto son:

Contar con producto disponible cuando los clientes lo demanden, lo cual incrementara
las ventas.

Realizar promociones y descuentos en los productos que no se estan moviendo como
deberian, anticipandose a su obsolescencia y evitando que se conviertan en pérdidas.

Cuidar la satisfaccion del cliente, buscando su recompra y fidelizacion hacia la marca.

Todo lo mencionado anteriormente resalta la importancia de manejar una correcta
gestion de inventarios, que sumada a estrategias, buenas relaciones y un correcto
analisis puede contribuir significativamente al aumento de las ventas.

2.1. Estado de la cuestion

En el presente proyecto, es fundamental para lograr el éxito contar con disponibilidad de
inventario de productos de alta calidad.

Analizar la relacion entre una administracion efectiva de inventarios y el aumento de las
ventas es esencial para entender como estos dos elementos estan directamente
conectados y como uno puede potenciar al otro.

A continuacién, se muestra un cuadro de las ventas perdidas en junio de 2024, en el cual
se detallan las oportunidades de ventas no concretadas de productos criticos que, por

diferentes razones, no pudieron concretarse:

Tabla 3-
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Oportunidades de ventas no concretadas. Junio 2024 (Antes del a intervencion)

EJECUTIVO FECHA PRODUCTO  CANTIDAD (KG) FECHA DE ROTURA DE STOCK PRECIO CLENTE  CLASIFICACION DE FALTANTES COMENTARIOS
Camote Morado 50 No hay stock $ 16,000.00 Tiempo de entrega
Gabriel 03/06/2024 v o Anais Perez Desabasto de Proveedor excesivo
Eduardo No contamos
Camote Morado 10 No hay stock S 3,360.00
Sebas Fab 10/06/2024 Cabrera Desabasto de Proveedor con stock
C Eduard N t
ureuma 10 No hay stock $  1,640.00 uardo 0 contamos
Sebas Fab 10/06/2024 organica Cabrera Desabasto de Proveedor con stock
Coco Rallad Eduard N t
oco Rallado 200 No hay stock $ 29,800.00 uardo 0 contamos
Sebas Fab 10/06/2024 Org Cabrera Desabasto de Proveedor con stock
N t.
Camote Morado 3 No hay stock S 1,086.00 X 0 contamos
Gabriel 11/06/2024 Maria Artola Desabasto de Proveedor con stock
Elizabeth Vel N t
Camote Morado 50 No hay stock $ 16,000.00 za e' ca 0 contamos
Daniela 13/06/2024 Pulido Desabasto de Proveedor con stock
Coco Rallad N t
oco Rallado 10 No hay stock $ 1,490.00 0 contamos
Daniela 13/06/2024 Org Yanet Aimehua |  Desabasto de Proveedor con stock
Coco Rallado Tiempo de
, 5 No hay stock $ 75700 P
Gabriel 19/06/2024 Org Victoria Sanchez [  Desabasto de Proveedor entrega
Comercial No contamos
. Camote Morado 100 No hay stock S 36,200.00 )
Gabriel 20/06/2024 Ramied Desabasto de Proveedor con stock
Coco Rallado No contamos
) 20 No hay stock S 2,980.00
Gabriel 21/06/2024 Org Ch mas Desabasto de Proveedor con stock
Cacao en trozo No contamos
) . 150 No hay stock S 44,850.00 )
Fabiola 24/06/2024 | Convencional Barrinolas Desabasto de Proveedor con stock
Corazones de
Hemp 12 No hay stock S 3,249.00 Heccia No contamos
Fabiola 27/06/2024 | Convencionales Distribuidora | Tiempo de entrega excesivo con stock
Betabel en Elizabeth Vela No contamos
¢ 50 NO hay stock $ 895000 |
Daniela 27/06/2024 polvo Pulido Desabasto de Proveedor con stock

*Nota: En el cuadro anteriro se muestra el cuadro de las ventas perdidas de junio de
2024, tiene como finalidad evidenciar el impacto de una gestion ineficiente de inventarios
en la pérdida de ingresos potenciales, destacando la necesidad de implementar mejoras
en el control y disponibilidad de productos.

Existen diversas estrategias de inventarios, como Justo a Tiempo, Reabastecimiento
Automatico y el Método ABC, las cuales permiten a las empresas priorizar el control de
sus inventarios, ajustar sus estrategias de reposicion con base en sus necesidades y
contribuir a una gestion mas eficiente.

Enfocandonos en el sector, se presentan desafios particulares, ya que los productos son
perecederos (caducan) y la demanda, por lo general, presenta variabilidad.

Tabla 4-
Tabla de Vida Util de productos criticos.
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A continuacion se muestra la viarable de consumo preferente, la importancia que esta
regresenta y como puede afectar / sumarle dificultad al ejercicio de mantener siempre

un inventario optimo:

[ALO] ACAI BERRY LIOFILIZADO ORGANICO 19 meses
[CHE] CORAZONES DE HEMP 19 meses
[CHO] CORAZONES DE HEMP ORGANICO (USDA) 19 meses
[CNC] CHIA NEGRA PINTA PREMIUM 19 meses
[CNO] CHIA NEGRA PINTA ORGANICA PREMIUM 19 meses
[CON] CACAO ORGANICO EN TROZO (NIBS) 19 meses
[COP] CACAO POLVO 100% NATURAL 19 meses
[CPO] CACAO ORGANICO EN POLVO 19 meses
[CRO] COCO RALLADO PURO SIN AZUCAR ORGANICO 5 meses
[LGD] SEMILLA DE LINAZA GOLDEN PREMIUM 19 meses
[MCO] MACA AMARILLA ORGANICA EN POLVO 19 meses
[MCP] MACA EN POLVO 19 meses
[MNO] MACA NEGRA ORGANICA EN POLVO 19 meses
[MRO] MACA ROJA ORGANICA EN POLVO 19 meses
[NIC] CACAO EN TROZO (NIBS) 19 meses
[PSY] PSYLLIUM HUSK 19 meses
[QBC] QUINOA BLANCA PERLADA 19 meses
[QBO] QUINOA BLANCA PERLADA ORGANICA 19 meses
[QCO] QUINOA CRISPY PREMIUM ORGANICA 14 meses
[QCY] QUINOA CRISPY 14 meses
[QIN] QUINOA BLANCA INFLADA NATURAL 14 meses
[QNC] QUINOA NEGRA PERLADA 19 meses
[QNO] QUINOA NEGRA PERLADA ORGANICA 19 meses
[QRC] QUINOA ROJA PERLADA 19 meses
[QRO] QUINOA ROJA PERLADA ORGANICA 19 meses
[QTO] QUINOA TRICOLOR ORGANICA 19 meses
[QTR] QUINOA TRICOLOR 19 meses
[SLC] SEMILLA DE LINAZA BROWN PREMIUM 19 meses
[SLO] SEMILLA DE LINAZA BROWN ORGANICA PREMIUM 19 meses
[TEF] SEMILLA DE TEFF BROWN 19 meses
[TMC] TE MATCHA EN POLVO 19 meses
[TMO] TE MATCHA EN POLVO PREMIUM ORGANICO 19 meses

*Nota: La tabla de vida util de los productos criticos permite identificar los tiempos de
caducidad y rotacion necesarios, lo cual es fundamental para optimizar la gestion de
inventarios y reducir pérdidas por vencimiento, contribuyendo asi a mantener la
disponibilidad y calidad de los productos ofrecidos.

Nos apoyamos en la tecnologia para la gestion de inventarios, la cual permite a las
empresas prever tendencias de demanda y optimizar los niveles de inventario.

En cuanto a la investigacion sobre la correcta administracion de inventarios en empresas
comercializadoras de productos naturales, hasta la fecha se requiere una mayor
profundidad, que sea mas especifica y considere las particularidades unicas del sector,
con el fin de desarrollar estrategias adaptadas, pero sobre todo, efectivas.

Por ello, las empresas deben estar en una continua busqueda e investigacion, ya que se

ha confirmado que una correcta administracion de inventarios es fundamental para el
aumento de las ventas en empresas comercializadoras de productos naturales.
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Una adecuada gestion de inventarios no solo incrementa las ventas, sino que también
reduce los costos y mejora la satisfaccion de los clientes, como se puede observar en el
cuadro que se muestra a continuacion:

Grafico 2 -
Nivel de servicio ofrecido (Ordenes entregadas a tiempo).
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*Nota: El promedio de nivel del servico desde septiembre 2023 hasta Junio del 2024 es
de 97.30%. El grafico de nivel de servicio, basado en 6rdenes perfectas, muestra el grado
de cumplimiento en los pedidos y su relacion directa con la eficiencia del inventario y la
satisfaccion del cliente.

2.2.Conceptos y enfoques tedricos relacionados

A continuacioén, se presentan los principales conceptos y enfoques teoricos relacionados
con la presente problematica:

Nuevas tecnologias: Herramientas que nos apoyan y facilitan la interpretacion de datos,
buscando mejorar y ser mas precisos en la toma de decisiones.

Lisa Marie Borghoff, Carola Strassner y Christian Herzig (enero, 2023): Un factor
importante es enfocarse en aumentar la educacidn sobre tecnologia alimentaria, lo que
podria mejorar la comunicacidon sobre la calidad de productos menos procesados. Se
recomienda que los productores organicos abran sus instalaciones para visitas y
colaboren con actores educativos para transmitir mejor la informacion, logrando
diferenciarse y atraer a mas clientes.
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Teoria de la cadena de suministro: Procesos involucrados a lo largo de toda la cadena
de suministro. Desde la cotizacion y envio de la orden de compra, recepcion, evaluacion
de calidad, aprobacion, liberacion, hasta la entrega del producto final al consumidor. Se
busca mejorar la capacidad de respuesta ante la demanda del mercado.

Jurgen Strohhecker y Andreas Grobler (marzo, 2019): El estudio examina el impacto de
las paradas de produccion por fallos de calidad en el rendimiento operativo y financiero.
Utilizando simulaciones dinamicas, se analiza como la adaptacién de los clientes a
cambios en los niveles de servicio afecta las decisiones de inventario. Los hallazgos
indican que no existe una politica de inventario unica; las mejores estrategias dependen
de las caracteristicas del producto y las condiciones del mercado. Mantener altos niveles
de inventario es crucial cuando los clientes se desvian hacia productos sustitutos. El
estudio también sugiere la necesidad de investigar patrones de demanda variados vy
considerar la naturaleza estocastica de los fallos de calidad en futuros planeamientos.

Gestion de inventarios: Es el proceso mediante el cual se supervisan y controlan los
niveles de inventario, para garantizar que se tenga la cantidad adecuada de productos,
reduciendo al maximo los costos tanto de almacenamiento como de obsolescencia. En
el presente trabajo nos enfocaremos en la teoria de Pareto, definida a continuacion.
Berthonnet, I., & Delclite, T. (2014): El analisis paretiano requiere una calificacion precisa
de optimizacion y eficiencia. Muchos términos se refieren a la optimizacion (como 6ptimo
y eficiencia), y lo mismo puede decirse de la eficiencia. Por ello, se busca enfocar los
esfuerzos en los productos criticos, que representan el 20% del portafolio total pero que
generan el mayor impacto.

Justo a tiempo (Just in time): Estrategia de gestion de inventarios que busca reducir el
stock al recibir los productos unicamente cuando son necesarios.

Xiaobei Yue & Yugang Yu (2023): Al enriquecer continuamente la investigacion en
gestion de inventarios, las empresas pueden obtener mayores beneficios, optimizar
decisiones de inventario, reducir costos y predecir con mayor precision la demanda del
mercado.

Analisis ABC: Método de clasificacion de inventarios basado en su importancia
econdmica.

Blanco, Ricardo (2020): Una vez definidos los tipos de inventarios y sus objetivos, se
procede a la conceptualizacidon y clasificacion necesarias sobre tiempos de
reaprovisionamiento total o ciclo de abastecimiento, asi como los niveles de stock dentro
de la gestion.

Pronésticos de demanda: Estimaciones sobre la cantidad de productos que demandaran
los clientes en el futuro. Se calculan con base en datos historicos, tendencias de mercado
y proyecciones de los clientes.

Xiaobei Yue & Yugang Yu (2023): Predecir con precision la demanda del mercado y
gestionar el inventario es crucial para garantizar el funcionamiento fluido y mejorar las
ganancias de los negocios. Aumentar la cantidad de categorias de productos puede
mejorar la competitividad y ventas, pero también puede conducir a errores de prediccion
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y decisiones deficientes, reduciendo los beneficios. Por lo tanto, reducir el error de
prediccidn es una cuestion fundamental que no debe pasarse por alto.

Inventario de seguridad:

Cantidad de producto mantenida para prevenir faltantes debido a cambios constantes en
la demanda. Esto asegura una mejor capacidad de respuesta ante situaciones
inesperadas.

Blanco, Ricardo (2020): Ya definidos los tipos de inventarios, se continua con la
conceptualizacion necesaria sobre tiempos de reaprovisionamiento total o ciclo de
abastecimiento y niveles de stock dentro de la gestion.

Lead time previsto: Plazo de entrega tedrico definido.
Lead time normal: Tiempo real en el que el proceso se realiza normalmente.
Lead time con demora: Tiempo real en el que el proceso se retrasa por distintos factores.

Plazo de entrega del proveedor: Tiempo entre la recepcion de la orden de compra y la
entrega del producto, que puede ser normal o con demora.

En el marco tedrico para el calculo de inventarios maximos, minimos y Optimos, nos
apoyamos en la investigacion relacionada con las practicas de Gestion de Inventarios
durante la pandemia de COVID-19, orientada a mantener el nivel de liquidez
incrementando la cartera de clientes en una empresa de productos industriales en
México.

Tabla 5-
Enfoque para el calculo del nivel de inventario en supermercados

Average daily demand x Stock for the
Replacement delivery period | cycle

+ Demand Variation % | Buffer stock
(stock for the cycle)

+ Security Factor % Security stock
(stock for the cycle +
buffer stock)

= Supermarket

stock

*Nota: Ignacio Alvarez-Placencia (2020): Se presenta evidencia cuantitativa sobre los
criterios y formulas aplicadas en la planeacién estratégica para lograr los niveles de
inventario deseados.

Satisfaccion del cliente: Una gestion eficiente y eficaz de inventarios asegura la
disponibilidad de productos cuando se necesitan, lo cual impacta directamente en la
experiencia del cliente, fomentando la fidelizacion hacia la marca o empresa.
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Ita Sulistyawati, Siet Sijtsema, Matthijs Dekker, Ruud Verkerk y Bea Steenbekkers (mayo,
2019): El éxito en el desarrollo de nuevos productos depende de como estos satisfacen
las necesidades y deseos de los consumidores. Las personas no se sienten atraidas por
los productos en si, sino por los beneficios que perciben. La salud es una motivacion
clave en la eleccion de alimentos, junto con el sabor, la conveniencia y el proceso de
produccion.

Aunque existe abundante investigacidn sobre la percepcion sensorial y la conveniencia,
aun es limitada la informacion sobre como la percepcion de salud se relaciona con el
procesamiento de alimentos.

El modelo de calidad total de los alimentos (TFQM) ayuda a entender cémo las
caracteristicas del producto se vinculan con sefiales de calidad percibida y los beneficios
esperados, promoviendo una alimentacion consciente y una mayor satisfaccion.

2.3.Analisis de referencia para el cambio

Tabla 6-

Matriz de Marco Logico

Elementos Descripcion

Aumentar las ventas de la empresa comercializadora de productos natuales a
Objetivo General travez de una correcta administracion de inventarios.

Mejorar la gestion de inventarios para garantizar la disponibilidad de
productos. Recudir los costos relacionados a almacenamiento y obsolencecia.
Aumentar la satisfaccion de los clientes, atravez de mas disponibilidad de
Obejtivos Especificos producto y un producto de alta calidad.

Aumento en 20% de las ventas. Aumento en la satisfaccion de nuestros
clientes. Incremento en la tasa de rotacion de los inventarios y reduccion en
Resultados Esperados |los costos de almacenamiento.

Establecer un sistema de pronostico de demanda. Solicitar forescast a todos
los principales clientes, inversion en robustecer el software de gestion de
inventarios, capactiar al personal en tecnicas de gestion como analisis ABCy
Actividades justo a tiempo.

Tasa de rotacion de inventarios (Numero de veces que se vende el producto y
se repone en un determinado periodo de tiempo). Resultados de la encuesta
Indicadores de Exito de satisfaccion de clientes. Porcentaje de reduccion de costos operativos.

Una vez al trimestre de realizara un corte en el cual se analizara: Rotacion del
inventario (Numero de reposiciones en el mes), escuenta de satisaccion de
Medios de Verificacion |[clientes y se piden costos operativos (Gestion de inventarios y desperdicios).

La demanda de productos naturales se mantendra basicamente estable o en
crecimiento. Los niveles de calidad de los productos se mantienen. El personal
esta dispuesto a aprender, capacitarse, adaptarse y crecer como profesional y
Supuestos persona, adoptando nuevas practicas y tecnologias.

Cambios buscos en la demanda de productos naturales que terminen
afectando las proyecciones de ventas. Problemas de abastecimiento /
suministro que afecten la disponibilidad de productos. Resistencia al cambio
Riesgos por parte del personal.

*Nota: La matriz de marco logico se presenta como una herramienta estructurada para
definir objetivos, indicadores, medios de verificacion y supuestos, facilitando la
planificacion y seguimiento del proyecto orientado a mejorar la administracion de
inventarios y aumentar las ventas.
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CAPITULO 3

Diagnéstico profundo: Marco de referencia y estrategia de intervencion

La presente estrategia de intervencion se enfoca en abordar, profundizar y comprender
los factores que impiden contar con inventarios optimos y, en consecuencia, limitan el
aumento de las ventas, que es el objetivo central de este estudio.

Se han definido indicadores claves de desempefio (KPIs), los cuales se analizan,
comparan y evaluan en funcion de su tendencia y grado de cumplimiento. Este analisis
busca identificar y atacar las causas raiz del problema. A partir de ello, se plantea una
hipdtesis, que luego sera medida y cuantificada para evidenciar los resultados obtenidos,
permitiendo asi mostrar claramente un antes y un después de la intervencion propuesta.

Dentro del analisis de diagnostico, se identificaron las siguientes causas raiz de las
pérdidas relacionadas con la gestion de inventarios:

o Falta de segmentacion del portafolio de productos, lo que generaba decisiones
operativas homogéneas para articulos de comportamientos comerciales muy
distintos (alta vs. baja rotacion).

e Inexistencia de politicas formales de inventario minimo, 6ptimo y maximo,
provocando quiebres de stock frecuentes en productos clave y sobreinventario en
los de baja demanda.

e Planificacibn de compras basada en criterios empiricos o histéricos, sin
metodologias técnicas que contemplaran la estacionalidad, lead times o
campafas comerciales.

« Bajo nivel de colaboracion entre areas clave (almacén, compras, comercial), lo
que dificultaba la sincronizacion entre oferta y demanda.

o Falta de revision y actualizacidn sistematica de la informacion critica de productos,
como documentacién técnica y fechas de caducidad.

Estas causas se tradujeron en indicadores deficientes como:

e Quiebres de stock en productos de alta demanda (>20% de los pedidos en el
primer semestre).

o Rotacién de inventario por debajo del estandar de la industria (promedio 3.2 vs.
5—7 recomendado).

o Forecast con una exactitud del 80%, afectando la planeacion y generacion de
pedidos.
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Nivel de servicio por debajo del 90%, con impactos directos en la satisfaccion del
cliente.

En respuesta a este diagnostico, se disefido una estrategia de intervencion enfocada en
acciones concretas, alineadas con las causas identificadas:

1.

Seleccion del Top 10 de productos criticos:
Se elaboré un analisis ABC de ventas y rotacion para identificar los productos que
generan mayor impacto comercial. Esta seleccion permitiéo enfocar la gestion de
inventarios en aquellos articulos con mayor contribucion al volumen de ventas y
riesgo asociado a quiebres. El Top 10 concentré mas del 65% de las ventas totales
en el ultimo afo y presentd los KPIs mas criticos en términos de disponibilidad y
rotacion.

Implementacion de politicas de inventario diferenciadas:
Para cada producto del Top 10 se establecieron niveles minimos, optimos y
maximos, calculados con base en el consumo historico, lead time y estacionalidad.
Estas politicas se documentaron y fueron compartidas con el equipo de compras
y almacén para su seguimiento y cumplimiento.

Mejora de la exactitud del forecast:
Se implementd un modelo de media madvil ponderada, acompanado de una
revision semestral colaborativa entre areas. Esto permiti6 aumentar la exactitud
del prondstico de un 80% a un 95%, reduciendo pedidos urgentes y costos
logisticos asociados.

Estandarizacion de la revision de portafolio:
Se establecié una frecuencia trimestral de analisis de productos activos,
evaluando rotacion, caducidades proximas y cumplimiento documental, con el
objetivo de depurar el catalogo y mantener solo productos con movimiento, calidad
y respaldo adecuado.

Ademas, se incorpor6 un benchmarking con empresas del mismo sector, enfocadas en
la comercializacion de productos naturales y organicos. Estas empresas, con
caracteristicas operativas, comerciales y de mercado similares, presentaban los
siguientes estandares:

Nivel de servicio: 96—-98%

Exactitud del forecast: >93%

Rotacion de inventario promedio: 57 veces/ano
Porcentaje de quiebres de stock: <10%
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En comparacion, la empresa objeto de estudio se encontraba por debajo de dichos
niveles, lo cual reafirma la necesidad y justificaciéon de la estrategia de intervencion
planteada. La implementacion de estas acciones no solo busca cerrar estas brechas,
sino establecer un sistema de mejora continua que permita escalar el modelo a otros
productos y lineas de negocio.

Todo este proceso tiene como finalidad lograr que, a través de una oferta éptima de
productos, se puedan satisfacer las expectativas de los clientes, las cuales son cada vez
mas exigentes. No se trata unicamente de contar con disponibilidad, sino de ofrecer
productos de alta calidad, que estén en Optimas condiciones, cuenten con toda su
documentacion correspondiente y vayan acompanados de informacion clave sobre sus
beneficios.

En este proyecto se demostrara que, mediante una correcta administracion de
inventarios, no solo es posible garantizar la disponibilidad de productos, sino también
fidelizar a los clientes y, como resultado, incrementar las ventas de manera sostenible.

3.1.Definicion de la estrategia de intervencion, seleccion de las herramientas
requeridas y el cronograma del diagnéstico profundo

Como ampliacion del cronograma general, a continuacion se presenta un plan detallado
con la secuencia cronolégica de las actividades diagnosticas. Este incluye tambien
objetivos especificos, responsables, duracion estimada y dependencias entre tareas. La
planificacion contempla un periodo de ejecucion del 1 de agosto al 1 de octubre de 2024,
con el fin de establecer una base sélida para la intervencion propuesta.

Tabla 7 —

Cronograma de actividades (Trimestral)
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Semana Fechas aproximadas Actividad Objetivo especifico relacionado Responsables Tipo
Revision de registros historicos y . . . 3 .
1 01-07 agosto L. . . Validar estado actual del inventario Jefe de almacén Individual
fisicos del inventario
Andlisis ABC para identificar . L. L .
2 08-14 agosto L. Determinar productos criticos Abastecimiento Dependiente
productos criticos (Top 10)
Medicién y mapeo del lead time
2-3 08-21 agosto y map Identificar de botella cuellos logisticos | Logistica / Operaciones Paralelo
de productos clave
Validacién de forecast vs. ventas . .
3 15-21 agosto L Evaluar exactitud del forecast Comercial Paralelo
reales (Ultimos 6 meses)
Revision de indicadores: quiebres, Evaluar desempefio logistico y _ L
4q 22-28 agosto i L Calidad / Logistica Paralelo
rechazos, entregas incompletas abastecimiento
. Calculo de inventarios minimos, Establecer parametros técnicos de Abastecimiento / .
5-6 29 agosto— 11 septiembre L L, . X Dependiente
maximos y 6ptimos inventario Compras
. Consolidacion de hallazgos y Preparar base para estrategia de .
7 12-18 septiembre L i . ., Direccion del proyecto Integrador
validacién con dreas clave intervencion
Redaccién del diagnéstico final
. o, e y ., Responsable del TOG . .
8-9 19 septiembre — 01 octubre validacién de resultados Sustentar plan de accién (Fernando) Final / cierre
r
preliminares

*Nota: El cronograma trimestral muestra la planificacion de actividades para garantizar
una ejecucion ordenada y efectiva del proyecto.

Tabla 8- Matiz de riesgos para fortalecer el control de proyecto:

N2 Riesgo identificado Probabilidad Impacto Nivel de riesgo Accién preventiva / mitigacion Responsable
Baja adopcidn del Top 10 Sensibilizacion inicial itaci
) ensibilizacién inicial y capacitaciones. .
1 de productos por parte del Media Alta Alto . yeap e Gerente de Proyecto / Comercial
. . Seguimiento mensual de cumplimiento.
equipo comercial
Falta de actualizacién del Aut tizacion del calcul lidaci
utomatizacion del calculo y validacién L.
2 forecast o errores en los Alta Alta Alto . Y Planeacién /Tl
L interdepartamental cada semestre.
datos histéricos
Quiebres destock en Establ tocksd idad L, |
. stablecer stocks de seguridad y revision semana ,
3 productos del Top 10 Media Alta Alto 8 ) v ) Almacén / Compras
. L de coberturadeinventario.
durantelaimplementacion
Retraso en la c bi | lidaci
. L. . . . ronograma con responsables claros, validacién
4 implementacion de Media Media Medio g ] p T Gerente de Proyecto
(e . . por comité de seguimiento.
politicas deinventario
Resistencia al cambio en Tall deali i6n. Mostrar benefici KPI
- . . alleres de alineacion. Mostrar beneficios con KPls. .
5 practicas operativas del Alta Media Alto . . ) Gerenciade Compras
, Reuniones deretroalimentacion.
area decompras
Falta de colaboracion entre . Establecer rutinas mensuales derevisién entre . L
6 ) Media Alta Alto B} o . Direccién General
areas clave areas. Comité operativo.
Inexactitud en la Verificaci d datad ¢ tacio
P . . ) erificacion cruzada con data deventasy rotacién . .
7 clasificacion ABC de Baja Media Bajo v Andlisis Comercial / Datos
semestral.
productos
Sobreinversién en Activacion de alertas de sobrestock. Supervision , )
8 . K o Media Media Medio P Almacén / Finanzas
inventario no prioritario mensual.
Documentacion Checklist oblizatori . d
ecklist obligatorio previo acada compra.
9 incompleta de productos Alta Alta Alto g. -, P . P Calidad / Compras
. Revisién por Calidad.
(normas, etiquetas, etc.)
No lograr evidenciar L, . L L.
i i i Medicién de KPIs prey post intervencién. Revision i ., i
10 impacto comercial (ventas) Media Alta Alto N Direccién Comercial / Proyecto
i mensual de desempefio.
tras mejoras
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*Nota: La presente matriz de riesgos tiene como objetivo identificar, evaluar y gestionar
de forma preventiva los principales factores que podrian afectar el éxito del proyecto de
optimizacién de inventarios y mejora de ventas. Cada riesgo se ha clasificado segun su
probabilidad e impacto, y se ha definido una accion de mitigacion correspondiente, asi
como el responsable de su seguimiento. Esta herramienta permite fortalecer el control
del proyecto, anticipar desviaciones y asegurar una ejecucion eficiente y alineada con
los objetivos estratégicos.

3.2. Definicion de los factores prioritarios a intervenir y/o cambiar en la
problematica.

Si bien ya tenemos los indicadores de desempefio, actuamente la importancia pasa por
la definicion de estos factores que van a afectar esta problematica.

A continuacion, se mencionan y se explica la importancia de los factores prioritarios que
se planean modificar en la presente intervencion, con el objetivo de potenciarlos y
mejorarlos.

Estos estan directamente relacionados con la optimizacion de los costos logisticos,
buscando ser mas rentables y, al lograrlo, ser también mas competitivos:

Rutas de distribucion (Optimizacion del combustible): Realizar un analisis para optimizar
las rutas, tanto de recojo como de distribucion. Se pueden implementar estrategias de
consolidacion de carga para aprovechar al maximo los vehiculos y minimizar los
recorridos innecesarios.

Centralizar 6érdenes de compra en nuestra planta: Establecer que todas las érdenes de
compra sean idealmente entregadas en nuestra fabrica. Esto implica revisar y negociar
las condiciones con los proveedores.

Estandarizacion de procesos: Generar menor variabilidad y mayor eficiencia. Esto
permite escalar el negocio, reducir errores, minimizar mermas y, lo mas importante,
mantener la competitividad frente a nuestros principales competidores.

Tiempo de entrega del producto (listo para distribucion): Acelerar la cadena de suministro
mejora los tiempos y costos, y permite una mayor disponibilidad de productos en menor
tiempo, sin comprometer la calidad.

Cumplimiento en las entregas a clientes: Es fundamental respetar los compromisos

asumidos. Si hay algun inconveniente fuera de nuestro control, debe comunicarse con la
mayor anticipacion posible. La buena comunicacién es la base de todo.
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Ruptura de stock de productos criticos: Al reducir este indicador a cero, disminuyen los
riesgos de pérdidas, fallas en la planificacion, desabastecimiento, quejas, entre otros.

Con la mejora de todos estos puntos, se busca ofrecer entregas mas rapidas y confiables,
reducir los costos operativos, mejorar margenes, y con ello lograr una mayor satisfaccion
y fidelizacion de los clientes.

Esto se reflejara en un aumento de 6rdenes de compra, mayores volumenes de venta y
la conversion de los clientes en embajadores de la marca.

3.3. Metas de informacién. ; Qué quiero conocer con mi diagnéstico profundo?

Contar con metas claras, medibles y de alto impacto es esencial para garantizar que el
diagnodstico profundo genere resultados efectivos y tangibles. Metas bien definidas
permiten enfocar los esfuerzos en aspectos concretos, facilitando el seguimiento del
progreso a través de indicadores precisos. Esto no solo asegura una evaluacién objetiva
del desempefio, sino que también potencia el impacto positivo en la organizacion al
orientar acciones estratégicas que mejoran procesos, optimizan recursos y aumentan la
competitividad. Asi, establecer metas robustas se convierte en la base para transformar
el diagnostico en un motor real de mejora continua y éxito empresarial.

Tabla 9- Metas de diagnostico profundo.

Indicador / Método de

Meta de informacion . ..
medicion

Impacto esperado en el analisis

. Andlisis de historial de ventas . . .
Identificar patrones de o Permite establecer inventarios éptimos y
(Ultimos 12 meses) + forecast de .
demanda prevenir quiebres de stock

clientes

Evaluartiempos de entrega de | Medicion de lead times reales vs. Identifica retrasos y mejora la planificacién y

proveedores tiempos prometidos gestion de compras

% de cumplimiento entre forecasty
ventas reales

. . Determina confiabilidad para decisiones de
Medir exactitud del forecast »
compras y produccion

% de productos sin disponibilidad al
momento de la orden

Evalla pérdida de ventas y satisfaccion del

Cuantificar quiebres de stock )
cliente

Determinar costos logisticos
adicionales

Calculo de costos por urgencias,
mermas y reprocesos

Mide el costo oculto de una mala gestién de
inventario

Evaluar rotacién de inventario

Rotacion anual = ventas promedio +
inventario promedio

Refleja eficiencia del capital invertido y permite
comparativa con estandares

Medir satisfaccion del cliente

Encuestas / NPS / retroalimentacién
directa

Aporta percepcion del cliente sobre
cumplimiento, disponibilidad y nivel de servicio
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*Nota: Las metas del diagndstico incluyen indicadores claros para medir su impacto en
la gestidon de inventarios, apoyando decisiones clave para mejorar disponibilidad y
aumentar ventas.

3.4. Identificacidn, descripcion y cuantificacion de métricas iniciales

Como punto de partida para determinar cuanto inventario es suficiente, cuando se tiene
en exceso o cuando es insuficiente, se procede al calculo de las siguientes métricas:

Tiempo de entrega (En semanas)
Stock de seguridad

Promedio de venta semanal
Inventarios maximos y minimos
Inventario actual (En semanas)
Inventario 6ptimo

Una vez recopilada esta informacion (que debe actualizarse diariamente), se comienza
a monitorear, analizar y mantener los inventarios dentro de los niveles optimos.

Con base en datos reales, se podran tomar mejores decisiones estratégicas para el
negocio.

Esta informacion constituye el punto de partida para realizar un analisis y planeamiento
estratégico eficiente.

Ademas, se deben incluir otros indicadores clave alineados al objetivo de la presente
investigacion.
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Tabla 10 — KPIS Abastecimiento

Metricas

Descripcion

Cuantificacion Inicial

Cumplimiento de entregas de
proveedores a tiempo

Evaluacion de cumplimiento de los proveedores,
sobre acuerdos que se realizaron sobre fechas de
entrega de los productos.

85% de los pedidos son
recibidos a tiempo

Indice de rechazos a proveedores

Promedio de productos que no llegaron como
debieron llegar y tuvieron que ser rechazados

Menor a 3%

Quiebres de stock de productos
criticos

Porcentaje de quieres de stock que tuvimos de
productos criticos (Sea por la razon que sea)

Menor a 2.5%

Indice de evaluacion de costos
extras (Reactivos y preventivos)
de calidad y logisticos

Evaluacion de cumplimiento de que los productos
lleguen en optimas condiciones y que se tengamos
que incurrir en costos extras para recibir el producto
o para librerarlo

Menor a 2.5%

Apego al presupuesto y nivel de
ventas

Indice de evaluacion sobre cuando representan las
compras vs las ventas realizadas (Para ver como
esta el flujo de caja)

50%

KG Rechazados

Indice de KG rechazados en el mes puede ser
maximo el 1% del total recibido.

1%

*Nota: La tabla presenta los KPIs del area de abastecimiento junto con su cuantificacion
inical antes del inicio del proyecto, permitiendo medir y controlar el desempefio para
mejorar la eficiencia en la gestion de inventarios y apoyar el aumento de las ventas.

Grafico 3- Cumplimiento de entregar de proveedores a tiempo (Ultimo trimestre)

91

90.5

88.5

88

JULIO

Cumplimiento de entregas

90.50

89.66

88.89

AG@STO SEPTIEMBRE

*Nota: El grafico muestra como van variando mes a mes el procentaje de entregas en
cumplimiento de los proveedor, esta informacion con permite evluarlos, para ver quienes
respetan las fechas de entrega y quienes no. El promedio de los ultimos 3 meses fue de

89.70%
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Grafico 4-
Indice de rechazos a proveedores

Productos Rechazados

6.00%
5%

5.00%

4.00%

3.00% 2.50% 3%

2.00%

1.00%

0.00%
Julio Agosto Septiembre

*Nota: El grafico muestra las compras de materia prima que son rechazadas por temas
de calidad, con los cual esta informacion nos ayuda a medir y evaluar a nuestro
proveedores. El promedio de los ultimos 3 meses fue de 3.50% / Meta: 3%

Grafico 5-
Quiebres de stock de productos criticos

% Quiebres de Stock

2.5 2.35

1.63
15

0.82

=

0.5

Julio Agosto Septiembre

*Nota: El grafico muestra los quiebres de stock de materias primas, esta informacion nos
ayuda a identificar cuales de los productos son las que por lo general nos quedamos sin
stock y nos permite investigar a que se debe esto y que podemos hacer para evitar que
siga pasando o pase cade vez menos. El promedio de los ultimos 3 meses fue de 1.60%
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Grafico 6-
Indice de evaluacion de costos extras (de calidad y logisticos
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*Nota: El grafico nos muesta los costos extras por los que pasan los productos para que
puedan tener un nivel de pureza y calidad premium. No obstante estos procesos tienen
un costo y estos pueden terminar restantando margen de utilidad, en caso no se
minimizan o se transladan a los precios final de los clientes. El promedio de los ultimos
3 meses fue de 1.10% / Meta: Menos o igual a 1.

Grafico 7-

Apego al presupuesto y nivel de ventas

COMPRAS: VENTAS: RESULTADO:

$3,766,650.78 $8,877,449.52 57.58%

*Nota: Este grafico muestra el comparativo de los montos comprados y montos vendidos.
Esto nos ayuda para poder analizar como esta nuestra liquiedez y flujo de efectivo. El
promedio de los ultimos 3 meses fue de 57.58%/ Meta: 70%
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Grafico 8-
Kilogramos rechazados
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*Nota: El grafico muestra las compras de materia prima en KG que son rechazadas por
temas de calidad, con los cual esta informacion nos ayuda a medir y evaluar a nuestro
proveedores. El promedio de los ultimos 3 meses fue de 1.73% / Meto: Menor a 1.

Restricciones: Cosechas, cambio climatico, acceso a rutas / limitaciones geograficas,
tiempos de entrega, ventanas de tiempo, saturacion de puertos, trafico y vida util de los
productos.

3.5. Descripcioén del analisis: correlacion e interpretacion de la informaciéon

En la busqueda de aumentar las ventas a través de una correcta administracion de
inventarios en una empresa de productos saludables, se han analizado las variables que
pueden afectar, tanto positiva como negativamente, esta hipétesis.

Para este analisis, se recopilara informacion previa o posterior a la intervencion, con el
fin de comparar resultados. El enfoque principal esta en demostrar que, con una
planificacion estratégica adecuada del inventario, se pueden alcanzar niveles 6ptimos y,
en consecuencia, aumentar la satisfaccidon de los clientes, promoviendo asi su lealtad y
fidelizacion.

Se espera demostrar una correlacion positiva entre la gestion eficiente de inventarios y
el fortalecimiento de la competitividad y permanencia de la empresa en un entorno
dinamico. Si los indicadores analizados presentan resultados favorables, se podra
validar, con evidencia cuantitativa, la hipétesis central de esta investigacion.
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CAPITULO 4

Implementacion: Planeacién de la intervencion

4.1.Justificacion de la intervencion

La presente intervencion surge como respuesta directa al diagndstico realizado en la
etapa anterior del proyecto, donde se identificaron deficiencias significativas en la
administracion de inventarios que repercuten negativamente en la capacidad de
respuesta ante la demanda, asi como en la disponibilidad de productos claves.

Estas ineficiencias, evidenciadas a través del analisis de indicadores como el nivel de
rotacidon de inventarios, entregas con retrasos, rechasos a proveedores, tasas de quiebre
de stock, el tiempo promedio de reposicion, incumplimiento en los rangos oprimos; han
limitado el crecimiento sostenido de las ventas; generado costos adicionales por
sobreinventario o pérdida de oportunidades de venta.

La intervencion propuesta se justifica por el potencial impacto positivo que puede generar
en la eficiencia operativa, la disponibilidad de inventario y el incremento en las ventas.
Para sustentar esta decision, se presenta una estimacién preliminar de los costos y
beneficios asociados a cada etapa de la intervencion, permitiendo visualizar de forma
clara el retorno esperado. Asimismo, se asignan responsables por etapa, lo cual asegura
una ejecucion controlada, con seguimiento puntual y rendicion de cuentas. Esta
estructura facilita una implementacién ordenada, medible y alineada con los objetivos
estratégicos del negocio.

Tabla 11 — Tabla de costos beneficios

- L. Costo estimado . . . -
Etapa Actividad principal Responsable Beneficio esperado Indicador de éxito
(MXN)
Deteccion de ineficiencias que
. L e e Andlisis de inventarios y Responsable de 4 Informe validado con
Diagnéstico inicial L $6,500 representan hasta el 10% del "
procesos logistica i i hallazgos cuantificados
costo de inventario mensual
. . o . . Reduccién mensual
Ajuste de niveles de Revisién y ajuste de ) Reduccién del 25% en )
X i L. Gerente de almacén S0 i sostenida de faltantes >
stock inventarios minimos quiebres de stock
25%
e s . L, Forecast accuracy 2 95%
Meiora del for t Capacitacion y ajuste de Jefe de planeacion $10,400 Incremento en precision del durante 3 meses
i R u
ejora del Torecas metodologia P forecast del 80% al 95% .
seguidos
.. L, . Disminucién del tiempo de . .
Implementacion Actualizacion del sistema i A Sistema operativo con
L. de control Coordinador TI $19,500 registro y consulta de renortes automatizados
u 1Z
tecn°|°glca inventario en un 40% P
.. . ., ., ., Cumplimiento del 100%
Evaluacion y . . Direccion de Deteccidn y correccion
L. Monitoreo y ajustes . $2,600 , del cronograma de
seguimiento operaciones oportuna de desvios en metas control
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*Nota: La tabla muestra una estimacion de los costos, beneficios esperados vy
responsables por etapa. Sirve como guia para entender el impacto de la intervencion y
asegurar que cada accidn tenga seguimiento y resultados medibles.

Ademas de estimar los costos y beneficios por etapa, es fundamental considerar los
posibles riesgos que podrian afectar la correcta ejecucion del proyecto. Identificar estos
riesgos desde el inicio permite anticiparse a los problemas, establecer acciones
preventivas y asignar responsables que den seguimiento oportuno. A continuacién, se
presenta una matriz de riesgos que refuerza el control del proyecto y contribuye a una
implementacion mas segura y eficiente.

Tabla 12 — Matriz de Riesgos

Riesgo Probabilidad Impacto Nivel de riesgo Accion preventiva Responsable

Definir cronograma con
Retrasos en &

. ., Alta Alta Alta tiempos realistas y Coordinador del proyecto
implementacion

responsables claros

. . Capacitacion anticipada
Resistencia al p paday

. Media Alta Media comunicacion efectiva | Direccidn de operaciones
cambio .
con el equipo
Fallas en el )
. . ) Pruebas piloto antes del )
sistema Baja Alta Media k Coordinador Tl
o despliegue total

tecnoldgico

Errores en los .
Validacién de datos y

ajustes de Media Media Media L Gerente de almacén
. ) revision por doble control
inventario
Falta de Revisién semanal del
seguimiento a Media Alta Media avance y cumplimiento | Responsable de logistica
las acciones de actividades

*Nota: Esta matriz ayuda a anticipar posibles problemas durante la intervencion,
identificar su impacto y tomar medidas para prevenirlos. Asignar responsables permite
tener un mejor control y asegurar que cada riesgo esté bien gestionado.

Los graficos que presentacidn a continuacion, nos ayudan a sustentar lo anteriormente
mencionado y como esto nos afecta directamente la cumplimiento del objetivo de
aumentar las ventas en un 20% a travez de una correcta administracion de inventarios.
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Tabla 13-

Diagrama de Ishikawa

Métodos / Procesos

Personas

Tecnologia / Sistemas

Proveedores

Clientes / Demanda

Medicién / Control

Faltadeun modelo
estructurado de

Capacitacién
insuficiente del

Faltadeintegracion
entre el sistemade

Tiemposde
entregalargos o

Variabilidad, altade
demandano

No se miden
correctamentelos

logisticas

calidad /
inocuidad o
documentacion

gestién de personal en ventasy el sistemade |poco confiables |considerada indicadores de

inventarios gestién de inventarios (Variables) desempefio (KPls)
inventarios

Ausencia de politicas|Descoordinaciéon [No seutilizan Rechazos Faltade Ausencia de analisis

clarasdereposicion |entreareas herramientas de frecuentes por comunicacion de derotacidn, quiebres
comercialesy prondstico o ERP problemas de campaias o o sobrestock

promociones

No serealiza
clasificacion ABC de
productos

Dependenciade
experiencia
empiricayno de
datos

Informacion
desactualizada o
incompleta parala
toma dedecisiones

Faltadeacuerdos
denivel de
servicio (SLA)

Forecast a destiempo
oincompletos

*Nota: Este diagrama de Ishikawa, permite identificar las posibles causas de un problema
en especifico y tomar medidas para solucionarlo.
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VSM (Mapa de la cadena de valor)
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*Nota: Se muestra una foto del diagnostico de la empresa antes de iniciar con este
proyecto, en el cual se puede ver como se ve afectada la disponibilidad de productos,
debido a varios factores, entre uno de los principales: los largos tiempos de entrega.

Como punto de partida para la intervencion propuesta, se realizé un analisis detallado
del estado actual de los procesos logisticos mediante la herramienta Value Stream
Mapping (VSM). Este mapeo permitié visualizar el flujo de materiales e informacion a lo
largo de la cadena de suministro, identificar cuellos de botella, desperdicios y actividades
que no agregan valor (VNA) al cliente final:

-Largos tiempos de espera para el reabastecimiento de productos importados.

Espera prolongada en la recepcidon de productos provenientes del extranjero, debido a
que los pedidos se colocaban unicamente bajo demanda, los tiempo de importacion son
demasiado altos o retrasos en las liberaciones portuarias.

o Tiempo promedio de reposicion: 8 a 10 semanas.
e Incidencia de quiebres de stock por demora: 5% de los productos criticos.

-Prondsticos de demanda poco confiables. El area comercial no contaba con un sistema
formal para validar ni medir la precision de los prondsticos entregados por los clientes,
generando una planificacidn de compras ineficiente.

« Confiabilidad del forecast (% cumplimiento vs. demanda real): 80%.
o Variaciones inesperadas en pedidos: Frecuencia mensual alta.

-Errores en los registros de inventario (stock fantasma o desactualizado). Se detectaron
inconsistencias entre el inventario fisico y el sistema, debido a falta de validaciones y a
una pobre integracion entre areas.

o Confiabilidad del inventario fisico vs. sistema: 95 % de exactitud
e Incidencia de retrasos por stock erréneo: 5% de los pedidos

-Retrasos en embarques y despachos. Existen tiempos muertos durante la preparacion
de pedidos debido a una secuencia de trabajo no estandarizada, cuellos de botella en la
asignacion de recursos Y falta de coordinacion entre areas.

o Tiempo promedio de preparacion y despacho: 48 horas
e Retrasos en entrega al cliente: 10% de los casos
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Ausencia de niveles minimos y maximos de inventario. No se habian definido parametros
de stock que permitieran anticipar la reposicion o evitar acumulaciones innecesarias.

« Existencia de productos con sobrestock: 10% del catalogo
e Incidencia de productos agotados sin aviso previo: 5%

Este diagnédstico evidencia un conjunto de actividades y condiciones que no generan
valor desde la perspectiva del cliente y que representan oportunidades claras de mejora.
La falta de estandarizacién, precision en la informacion y coordinacion entre areas
genera costos ocultos, pérdida de oportunidades comerciales y menor satisfaccion del
cliente. Sobre esta base, se justifica la intervencion planteada, la cual se orienta a corregir
estos desajustes y fortalecer la gestion integral de inventarios.

En conjunto, estas acciones representan un enfoque integral que aborda los puntos
criticos de la cadena de suministro de la empresa. Su implementacion permitira no solo
resolver las deficiencias actuales, sino también establecer una base soélida para un
crecimiento sostenible, el cual sera evaluado a detalle en el capitulo siguiente a través
de indicadores clave de desempefio.

La estrategia de intervencion tiene como propdsito optimizar la gestion de inventarios
mediante la implementacion de herramientas y practicas orientadas al control,
seguimiento y planificacion del stock. Esto permitira mantener niveles Optimos de
inventario, satisfacer de forma oportuna la demanda del cliente final; en consecuencia,
mejorarando el desempefio comercial de la organizacién y aumentando la satisfaccion
de los clientes.

El cambio que se espera generar con esta intervencion, se orienta a lograr una alineacion
mas efectiva entre la gestion operativa de los inventarios y los objetivos estratégicos de
ventas, contribuyendo asi a una mayor competitividad y rentabilidad de la empresa.

Este planteamiento es coherente con la problematica central del proyecto y propone una
solucion viable y sostenible.

4.1.1.Consideraciones costo/beneficio de la intervencion

La intervencion propuesta considera una inversibn medianamente controlada en
términos de tiempo y recursos econdmicos, ya que se fundamenta en la optimizacion de
procesos existentes, la capacitacion del personal, en el uso de herramientas de gestion,
control de indicadores claves de rendimiento (KPI'S), implementacion de un sistema de
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control digital o software de inventarios y el aumento en las compras para no estar por
debajo de los rangos minimos y evitar los quiebres de stock que tanto afectan.

Se pasara a realizar el calculo de Analisis ABC: Buscando clasificar los productos en
funcidn de su impacto en las ventas totales, y enfocar la gestidn principalmente en los
productos de mayor impacto:

Tipo A: ~80% del valor con ~20% de los productos.
Tipo B: ~15% del valor con ~30% de los productos.
Tipo C: ~5% del valor con ~50% de los productos.

El poder segmentar los productos es una estretegia clara, buscando enfocarnos en lo
que realmente genera un retrono.

Luego pasaremos a mostrar el analisis cuantitativo del top 3 de productos, como se
calculan sus lead times, inventario maximo, inventario minimo, inventario optimo y el
metodo del semaforo, para validar que los niveles de inventario esten en cumplimiento.

Tambien se paso a realizar un analisis de la demanda, buscando identificar el
comportamiento y variabilidad de la misma en productos tipo A, para gestionar
inventarios optimamente. Como se calcula la demanda, involucrando a los siguentes
factores: Demanda historica, forecast de los clientes, lead times, cosumo preferente de
las materias primas y stock de seguirdad. Al tener estas variables en alineadas,
aumentan las posibilidades de tener una estimacion mas certera de una demanda real.

Teniendo un panorama mas completo de como estan acutalmente los requerimientos de
materias primas, que se espera para el futuro y tener un plan de contigencia activo de
proveeduria A, By C.

A continuacion, luego de haber identificado los puntos clave que debemos controlar y
potenciar, se realiza el analisis del mapa de cadena de valor futuro, donde se comparte
un bosquejo con varias de las mejoras planteadas, buscando tener o como el tener un
mayor control a lo largo de todo el proceso, lo cual es clave para lograr el objetivo de
aumentar las ventas en un 20%
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Grafico 10-

Mapa de cadena de Valor Futuro
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*Nota: El mapa de la cadena de valor futura muestra los cambios propuestos para

optimizar procesos, mejorar la gestiéon de inventarios y contribuir al incremento de las
ventas
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A continuacion se pasan a mostrar las mejoras, las cuales permiten eliminar estas

actividades de valor no agregaro:

Para lo cual a continuacion se evidencia como atacar estos puntos debiles y generar
oprtunidades de mejora:

-Disminuir tiempos de entrega: Se incorpord la figura de un supermercado como
proveedor internacional, lo que permite contar con inventario disponible en origen,
facilitando la reposicion oportuna de productos criticos. Esta estrategia busca minimizar
los plazos actuales de reabastecimiento y mejorar la continuidad operativa,
especialmente en productos importados que anteriormente sufrian demoras
significativas.

-Exactitud del Forecast (medir el % de confiabilidad): Se implementaron mecanismos
para medir y controlar el nivel de confiabilidad de los prondsticos entregados por los
clientes. Esta accién es fundamental para alinear la planificacion de compras vy
produccion con la demanda real del mercado. Al contar con datos mas precisos, se
facilita la toma de decisiones y se evita tanto el exceso como la escasez de inventario.

-Validacion materia prima (confiabilidad del inventario): Se revisaron y fortalecieron los
procedimientos de validacion de inventario, con el fin de asegurar la precision de los
registros. Una mayor confiabilidad en los datos permite tener una vision clara de la
disponibilidad real de materias primas, reducir errores en la planificacion y mejorar la
eficiencia en los procesos de abastecimiento y produccion.

-Reduccion de tiempos en embarques / despachos: Se buscan optimizar los flujos de
trabajo relacionados con la preparacion y entrega de pedidos a los clientes. La
estandarizacion de tareas, la asignacion mas eficiente de recursos y la mejora en la
coordinacion entre areas. Esto permite responder con mayor agilidad a las necesidades
del mercado y mejorar el nivel de servicio.

-Rangos de inventarios maximos y minimos: Se establecieron por primera vez los rangos

de inventario adecuados para los productos clave, considerando tanto los tiempos de
reposicion (lead times) como el comportamiento historico de la demanda.

46



Grafico 11-
A3: Entregable final con las mejoras
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*Nota: El formato A3 presenta de manera estructurada el analisis del problema, las
acciones implementadas y los resultados esperados, consolidando las mejoras
propuestas para optimizar la administracion de inventarios y aumentar las ventas.
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Se evidencia una transformacién significativa en la cadena de valor de la empresa al
comparar el modelo actual vs el proyectado. Esta evolucion responde a la necesidad de
resolver cuellos de botella logisticos, como los largos tiempos de entrega de productos
importados, la falta de precision en los pronosticos de demanda, los registros de
inventario poco confiables y la ausencia de criterios claros para la reposiciéon. Ademas,
se busca reducir los tiempos de despacho y mejorar la capacidad de respuesta al
mercado.

La intervencidon plantea una reconfiguracion operativa y estratégica de la gestion de
inventarios, orientada a optimizar el flujo de materiales, la disponibilidad de productos
criticos y la eficiencia logistica. El impacto se medira mediante indicadores claves
comparativos que seran presentados en el capitulo 5.

Pese a requerir una inversion inicial en capacitacion, tecnologia y posible asesoria
externa, el analisis costo-beneficio es favorable. A corto plazo, se espera una mayor
disponibilidad de inventario, menos quiebres de stock y un aumento inmediato en ventas.
A mediano y largo plazo, se proyectan reducciones en costos operativos, mejora en la
planificacion y una gestion técnica que fortalecera la competitividad y el crecimiento
sostenido de la empresa.

Aunque puede haber resistencias al cambio, esta intervencién representa una inversion
estratégica de alto impacto, justificada por sus beneficios econdmicos, operativos y
organizacionales.

4.2 Actividades, herramientas e instrumentos

Las actividades propuestas para llevar a cabo la intervencion se estructuran con base
en los objetivos definidos en el TOG y los hallazgos del diagnoéstico:

Tabla 14-

Actividades, herramientas e instrumentos a aplicar en la intervencion

Actividad Herramienta Instrumento
Diagnéstico actualizado de Revision de registros Formato de recoleccion
inventarios histéricos de datos

Clasificacion ABC de

. " Matriz ABC Plantilla de clasificacion
productos segun critizadad
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Actividad Herramienta Instrumento

. : . Medicion de

Diagnostico a detalle de los Revisar a detalle todos sus

. componentes de la
lead times componentes L

logistica

Calculos de Inventarios Porcentaje de

. .. . Formula del Semaforo .
(Maximos, minimos y optimos) cumplimiento

Disefio e implementacion de . , Reportes automaticos de
. Software de inventarios
sistema de control stock (Alertas)

Manual de

Capacitacion al personal Talleres presenciales .
procedimientos

KPI: Rotacion, coberturas, | Panel de control y

imiento y mejora continua|| . . .
Seguimiento y mejora quiebres, lead times,etc. tendencia

*Nota: Estas herramientas e instrumentos permitiran desarrollar una gestion mas técnica
del inventario, que respalde decisiones estratégicas orientadas a reducir quiebres,
maximizar ventas y por ende la satisfaccion del cliente.

4.3.Etapas del proceso de aplicacion de la intervencién

1. Planeacion:
o Validacion del diagnostico inicial.
o Reunidén con el equipo directivo para definir roles, responsabilidades,
alcance de la intervencion y duracion del proyecto.
2. Disefio de la intervencion:
o Elaboracién de un plan de mejora del inventario.
o Seleccion e implementacion del software o herramientas digitales.
o Aprobacion de proyecyo por parte de Direccion General.
3. Capacitacion del personal:
o Capacitacion en clasificacion ABC, lead times, control de stock y uso del
software implementado.
4. Ejecucion:
o Aplicacion de las herramientas y seguimiento de los indicadores
establecidos (Controles mensuales y trimestrales).
5. Monitoreo y evaluacion:
o Revision mensual de resultados y trimestrales.
o Ajustes/ correcciones necesarios para la mejora continua y desarrollo
optimo del proyecto.
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4.3.1.Cronograma de la implementacion de la estrategia

Tabla 15-

Cronograma de implementacion

Mes Actividad Detalles Herramientas / Resultado
Instrumentos Esperado
Levantamiento
Mes 1 Diagnéstico de informaciony | Formato de Diagnéstico
actualizado de revision de recoleccion de base confiable
inventarios registros datos
histéricos.
Clasificacion Aplicacién de Plantilla de Segmentacion
Mes 2 ABC por matriz ABC con | clasificacion priorizada
criticidad enfoque en ABC
criticidad.
Diagnostico Analisis de Revision de Mapa detallado
Mes 3 detallado de todos los tiempos por de lead times
lead times componentes actividad
logisticos.
Medicién de Revision de “Férmula del Identificacion de
Mes 4 componentes tiempos, semaforo” cuellos de
logisticos porcentajes de botella
cumplimiento,
demoras, etc.
Calculo de Calculo técnico Porcentaje de Parametros de
Mes 5 inventarios por categoria A- | cumplimiento / inventario
(max., min., B-C. férmulas de definidos
Optimos) stock
Disefio del Configuracion Software de Sistema
Mes 6 sistema de del sistema y inventarios / funcional y
control generacion de reportes configurado
alertas. automaticos
Capacitacion al Talleres Manual de Personal
Mes 7 personal presenciales procedimientos capacitado y
sobre alineado
procedimientos,
uso de sistema.
Seguimiento y Monitoreo con Panel de control | Informe de
Mes 8-9 mejora continua | KPI de / dashboard resultados y
inventarios y ajustes
desempefio
logistico.

*Nota: El cronograma de implementacidn presenta la secuencia y duracién de las
acciones estratégicas propuestas, facilitando una ejecucién ordenada, eficiente vy

alineada con los objetivos del proyecto de mejora en la gestion de inventarios.
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4.3.2.Imprevistos

Durante la implementacion del proyecto es posible que surjan imprevistos que afecten el
desarrollo normal de las actividades. Poder identificar estos con anticipacion, permite
establecer medidas preventivas y correctivas para garantizar la continuidad del proceso.

Siendo uno de los principales riesgos la resistencia a los cambios del personal operativo,
especialmente ante nuevas herramientas, softwares o procesos. Este obstaculo puede
mitigarse mediante sesiones de sensibilizacion, comunicacion efectiva y la inclusion
activa del personal en el proceso de mejora. Que se sientan parte del cambio desde el
primer momento.

Ademas tambien pueden presentarse fallos técnicos en el sistema de software que
afecten el control de inventarios. Para ello, es recomendable contar con soporte técnico
y un plan de contingencia, como el uso temporal de registros manuales.

Otro posible imprevisto es el desabasto de productos durante la etapa de ajuste de
inventario. Para evitarlo, se deben realizar cambios de manera gradual y planificada,
asegurando el abastecimiento de productos clave con un plan de contingencia activo y
bien ejecutado.

Finalmente, limitaciones presupuestales pueden retrasar o limitar algunas acciones. En
estos casos, se debe priorizar actividades de alto impacto y bajo costo, como el uso de
software y la capacitacion interna constante.

Contemplar estos factores desde el inicio permite anticipar escenarios y disenar
estrategias de respuesta que aseguren la continuidad del proyecto y el logro de los
objetivos planteados.
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CAPITULO 5

Implementacién: Exposicién de hallazgos

5.1.Sistematizacion y aplicacion de escalas de medicion de resultados

Para evaluar los resultados derivados de la intervencién realizada, se llevo a cabo un
proceso de sistematizacion enfocado en registrar, analizar y comparar los indicadores
clave antes y después de la implementacién de mejoras en la administracion de
inventarios. Este proceso se estructurd en tres fases: recoleccién de datos historicos,
aplicacion de instrumentos de medicion y analisis comparativo.

Antes de entrar al detalle de cuales fueron estos resultados y porcentajes obtenidos de
estos KPIS, vamos a pasar a explicar el TOP 3 de productos; como logramos obtener
estos resultados y cuales fueron los criterios tomados:

-Analisis ABC:

Tipo A: ~80% del valor con ~20% de los productos: Chia, Quinoa y Linaza
Tipo B: ~15% del valor con ~30% de los productos.

Tipo C: ~5% del valor con ~50% de los productos.

Estos productos tipo A, son los que tienen una mayor demanda, proyeccion y margenes
de utilidad.

-Analisis de los componentes de los tiempos de entrega minimos de productos
importados:

Tabla 16-

Lead times de los productos Top 3, dependiendo del origen.
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Top 3 Productos 1- Quinoa 2- Chia 3- Linaza
Origen Peru Mexico Canada
Aprobacion de compra 7 3 3
Procesamiento de la MP 21 10 14
Componentes -
. Entrega en Puerto (Booking) 7 0 3
del Lead Time —
(Dias) Transporte Maritimo / Terrestre 12 2 5
ia
Aduana / Revision en Destino 10 0 2
Flete terrestre en destino 1 1 2
Totales en dias 58 16 29

*Nota: En el presente cuadro comparativo se desglosan los tiempos involucrados:
desde la orden hasta la recepcion final en destino.
Fianalmente se paso a realizar un analisis de inventarios minimo, maximos y optimos.

Inventario Minimo (Punto de Reorden o ROP)

ROP: (Tiempo que colocas la orden de compra + tiempo del proveedor en embarcar la
mercaderia + Tiempo de transito hasta destino) x (Demanda promedio diaria de 3
meses)

Inventario Maximo

Inv. Max: (Tiempo que colocas la orden de compra + tiempo del proveedor en embarcar
la mercaderia + Tiempo de transito hasta destino +Stock de seguridad) x (Demanda
promedio diaria de 3 meses)

Inventario Optimo: Promedio entre inventario maximo y minimo.

Inventario de seguridad (Se determina para proteger a la empresa ante variaciones

en la demanda y/o en el tiempo de entrega): El consumo semanal x el lead time.

ROP: Re-orden Point. / D: Demanda / LT: Lead Time / SS: Security Stock.
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Formula KG
Tabla 17- Linaza Maximo (7+17+9)*133 4389
. (Canada) Op.m'mo (11234+7398)/2 6439
Rangos maximos y Minimo (7+17+9+28)*137 8113
minimos de los productos
criticos. Formula KG
. Maximo (7+21+30)*114 6612
Quinoa -
(Peru) Optimo (11234+7398)/2 7980
Minimo (3+21+30+28)*114 9348
Formula KG
Chia Maximo (2+10+6)*137 2466
(Mexico) Or‘m'mo (6302+2466)/2 4384
Minimo (2+10+6+28)*137 6302

*Nota: Estas tablas muestran los rangos minimos y maximos definidos para los productos
mas criticos. Sirven como referencia para mantener niveles adecuados de inventario,
evitar quiebres de stock y asegurar una mejor disponibilidad del producto.

*Fuente: Chopra, S., & Meindl, P. (2020). Supply Chain Management: Strategy, Planning,
and Operation (7th ed.). Pearson.

Podemos validar satisfactoriamente que los 3 productos en mencion, se encuentan
dentro de rango, entre el maximo y el minimo.

*Nota: En base a los criterios anteriormente mencionados, se pasan a establecer los
rangos maximos y minimos aceptables. Este se debe ir monitoreando diaramente para
cumplimiento.

-Analsis Semaforo:Permite identificar de forma rapida el estado de los niveles de
inventario, utilizando colores tipo semaforo (verde, amarillo y rojo) para sefalar:

Verde: el inventario esta dentro de los niveles optimos.
Amarillo: el inventario se esta acercando al minimo o al maximo. Hay que monitorear.

Rojo: el inventario esta en niveles criticos (por debajo del minimo o por encima del
maximo).
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Tabla 18 — Analisis Semaforo

Formula KG

Minimo (7+17+9)*133 4389

Linaza |Optimo (11234+7398)/2 6439
(Canada) |Maximo (7+417+9+28)*137 8113
Actual 6900

Formula KG

Minimo (7+21+30)*114 6612

Quinoa |Optimo (11234+7398)/2 7980
(Peru) Maximo (3+21+30+28)*114 9348
Actual 4230

Formula KG

Minimo (2+10+6)*137 2466

Chia Optimo (6302+2466)/2 4384
(Mexico) |Maximo (2+10+6+28)*137 6302
Actual _ 5200

*Nota: Este analisi en este caso de los Top 3 productos, se hizo para validar el en que
rango se encontaban los inventarios actuales y validar si estan o no en cumplimiento.

Se usaron escalas de medicion numeéricas, porque permiten mostrar con exactitud los
cambios en datos de algunos KPIS.

Tabla 19 - Analisis de la demanda
El analisis de la demanda lo obtenemos luego de revisar la demanda de los periodos
pasados, el forecaste enviado por los clientes, el los tiempos de entrega y el consumo

preferente de la materia prima. Al analizar todas estas varaibles en conjunto, podemos
estar la demanda y por ende la forma de maximos y minimos.
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Producto

Demanda Semanal (kg_)

Demanda Mensual (kg)

Demanda Diaria (kg)

Inventario Minimo (kg)

Stock de Seguridad (20%) (kg_)

Inventario Optimo (kg)

Inventario Maximo kg)

Chia Negra 963.37 41713921 137.6242857 963.37 192.674 1156.044 6302.02
Semilla de Linaza 959.62 4155.1546 137.0885714 959.62 191.924 1151.544 8113.31
QuinoaBlanca 796.61 3449.3213 113.8014286 796.61 159.322 955.932 9348.67

*Nota: Esta tabla permite entender el comportamiento de la demanda a lo largo del
tiempo. Es util para identificar tendencias, planear compras con mayor precision y tomar
decisiones basadas en datos reales.

Tabla 20 -Formulas para determinar los niveles de inventarios de estos tres productos
estrella:

Concepto Férmula

Demanda Semanal *4.33 (semanas promedio por mes)
Demanda Semanal /7 (dias por semana)

Demanda Diaria * 7 (stock para 7 dias)

Inventario Minimo *0.20 (20% sobre inventario min)
Inventario Minimo + Stock de Seguridad

(Promedio semanal* Lead time) *2

Demanda Mensual (kg)
Demanda Diaria (kg)
Inventario Minimo (kg)
Stock de Seguridad (20%) (kg)
Inventario Optimo (kg)
Inventario Maximo (kg)

*Nota: Esta tabla resume las formulas utilizadas para calcular los niveles de inventario
optimos de los tres productos estrella: linaza, chia y quinoa. Estas herramientas ayudan
a mantener un equilibrio entre disponibilidad y control de excedentes, mejorando la
gestion del stock.

A continuacion, se pasara a explicar como se va aumentar la exactitud del forecast.

Tabla 21 — Promedios

Producto MAD MSE MAPE %
Chia 181.82(43,722.33 4.54
Quinoa 274.21]79,101.25 6.72
Linaza 147.43] 23,169.44 3.65

*Nota: Este cuadro muestra como se mejorara la precision del prondstico de demanda
usando indicadores clave como MAD, MSE y MAPE%. Estos valores permiten medir qué
tan cerca estan las estimaciones de la realidad, y sirven para ajustar y afinar el forecast
de manera continua.
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Interpretacion de MAD, MSE y MAFE:
Chia

« MAD: Indica que, en promedio, el error absoluto fue de 181.82 unidades.
e MSE: Su valor 43,722.33 sugiere que hubo algunas desviaciones importantes, ya

que el error se eleva al cuadrado.
e« MAFE: El error medio relativo fue de 4.54%, lo que indica una buena precision del

forecast.

Quinoa

o« MAD: Promedio de error absoluto: 274.21 unidades.
e MSE: 79,101.25, mas alto que el de Chia, lo que implica mayor variabilidad en los

errores.
o« MAFE: 6.72%, ligeramente menos confiable que Chia.

Linaza

e MAD: 147.43 unidades, el menor entre los tres.
o« MSE: 23,169.44, también el mas bajo, lo que indica consistencia.
e MAFE: 3.65%, el mas preciso de los tres productos.

Coluciones de este analisis:

Linaza: forecast mas preciso (MAFE 3.65%) y menor variabilidad (MSE 23,169)
Chia: errores moderados, MAFE 4.54%

Quinoa: mayor desviacion, MAFE 6.72%, revisar modelo de forecast.

Tabla 22-

Indicadores a medir / Metas base.
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Indicador Meta linea base

Disminucion de los tiempo de
entrega (Para lograr una Entre 6 — 8 semanas.
reduccion de quiebres de stock).

Amentar la exactitud del Forecast

0,
(% de confiabilidad). 80%

Confiabilidad del inventario

0,
(Validacion de MP). 98%

Cumplimiento de rangos de

. . . . 60%
inventarios maximos y minimos.

Entregas de proveedores a

) 85%
tiempo.

Productos rechzados por
incumplimiento en estandares de
calidad o documentacion
incompleta.

3%

Quiebres de stock 6%

Costos extras logisticos y de

0,
calidad. 3%

*Nota: Se muesta una primera version de los Kpis a medir antes de inicar la intervencion,
los cuales se compararan vs los resutlados obtenidos post intevencion, tendiendo en
consideracion los controles implementados.

Ademas del analisis numérico, se realizaron entrevistas semiestructuradas al personal
operativo y administrativo, lo que permiti6 conocer sus opiniones y percepciones sobre
el proceso.

Estas entrevistas ayudaron a entender mejor aspectos cualitativos como la mejora en los
procesos logisticos, la mayor disponibilidad de productos, la disminucion de errores al
surtir pedidos y como esto repercute positivamente en la empresa.

Gracias a esta metodologia combinada que incluye tanto datos duros como opiniones
del equipo, se pudo evaluar con mayor profundidad la efectividad de la estrategia.

La recopilacion y analisis de informacion no solo permitié medir los resultados, sino que
también dejé una base clara y replicable para futuras evaluaciones.
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5.2.0rganizacion de la informacién obtenida

Para evaluar el impacto de las acciones implementadas, se utilizé un formato digital que
permitié registrar de forma ordenada y mensual los datos tanto meses antes como
durante y la parte final de la intervencion.

Esta herramienta facilité una comparacion objetiva de los resultados, ayudando a
identificar los cambios reales a traves de estos indicadores, en la administracion correcta

de inventarios.

Tabla 23- Indicadores a medir / Metas finales.

Indicador Meta Final

Disminucion de los tiempo de
entrega (Para lograr una Entre 3 — 4 semanas.
reduccion de quiebres de stock).

Amentar la exactitud del Forecast

0,
(% de confiabilidad). 95%

Confiabilidad del inventario

0,
(Validacion de MP). 100%

Cumplimiento de rangos de

. . . - 85%
inventarios maximos y minimos.

Entregas de proveedores a

. 91%
tiempo.

Productos rechzados por
incumplimiento en estandares de
calidad o documentacion
incompleta.

2%

Quiebres de stock 3%%

Costos extras logisticos y de

0,
calidad. 1%

*Nota: Se muesta la evolucion y nuevas metas de los Kpis a medir durante la
intervencion, tendiendo en consideracion los controles implementados.
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A continuacion se muestras algunos de los indicadores, sus nuevas metas y los
resultados alcanzados en el perido 2025:

Grafico 12- Cumplimiento de entregas de proveedores 3 meses antes de la intervencion

Cumplimiento de entregas

100

90 90.91 95
80 90.5
70
60
X 50
40
30
20
10
0
ABRIL MAYO JUNIO
Mes

*Nota: En el grafico de barras se muestra como durante la intervencion, con estos nuevos
controles, el promedio de entregas a tiempo aumenta a 92%, logrando una mejora
importante.

Grafico 13- Indice de rechazos a proveedores

Productos Rechazados

7.00%
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3.06%
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*Nota: En el grafico de barras se muestra como durante la intervencion, el promedio de
entregas rechazadas a proveedores es de 1.78%, logrando una mejora importante.
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Como se puede apreciar en el mes de Mayo, si bien no se logro la meta, se van a
implemendo las siguientes acciones correctivas, buscando tener aun mayores controles:
Envios de muestras pre aprobadas para analisis, envio de certificaciones vigentes,
auditorias periodicas, trazabilidad, etc.

Grafico 14- Porcentaje de quibres de stock
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*Nota: En el grafico de barras se muestra durante la intervencion, el promedio de
quiebres de stock es de 1.99%, logrando una mejora importante.

Grafico 15- Costos Extras
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*Nota: En el grafico de barras se muestra como durante la intervencion, el promedio del
indice de evaluacion de costos extras es de 1.071% aun seguimos por encima de la meta,
pero se identifica una mejora importante.

Si bien este fue un buen trimestre, somos conscientes de que este indicador el
rompimiento de stock presenta una alta variabilidad. Por ello, se proponen controles
especificos y continuos que permitan prevenir y minimizar su ocurrencia en el futuro.

Controles continuos para estabilizar la gestidon de inventarios

Una vez implementadas las mejoras propuestas, se estableceran los siguientes controles
permanentes para asegurar la continuidad del proceso y su efectividad a largo plazo:

¢ Monitoreo diario de niveles de inventario

-Validacion del cumplimiento del rango entre inventarios maximos y minimos (semaforo)
-Reportes automaticos generados por el software de control implementado.

o Evaluacion mensual de KPIs claves
-Quiebres de stock
-Cumplimiento de entregas a tiempo
-Porcentaje de rechazos a proveedores
-Costos logisticos y de calidad extra
-Rotacién de inventarios

o Auditorias trimestrales de inventario

-Comparacion entre inventario fisico y sistema.
-Verificacion del apego a las politicas de inventario éptimo.

« Validacion del forecast de clientes

-Revisidn mensual de la confiabilidad del forecast contra la demanda real.
-Retroalimentacion directa al area comercial para mejorar su precision.

e Actualizacién de parametros logisticos
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-Revision semestral de lead times por proveedor y ajustes necesarios.
-Validacion de cambios en condiciones logisticas (clima, puertos, cosechas, etc.).

o Revision periédica del analisis ABC

-Reevaluacion semestral de la criticidad de los productos.
-Ajustes en la clasificacion de inventarios segun comportamiento de ventas.

« Seguimiento de cumplimiento de planes de contingencia

-Proveedores alternos activos (A, B y C) para productos tipo A.
-Simulaciones logisticas ante disrupciones de abastecimiento.

o Capacitacién y retroalimentacion constante al equipo

-Talleres semestrales sobre mejora continua, uso del sistema y gestion de inventarios.
-Indicadores visibles para todo el equipo a través de paneles compartidos.

5.3.Impacto de la estrategia en la organizacion

La estrategia implementada gener6 un impacto positivo, medible y directo en la
organizacion, validando la hipotesis planteada: una adecuada administracion de
inventarios contribuye significativamente al incremento en ventas y a una mayor
eficiencia operativa.

Los resultados cuantitativos evidencian mejoras claras en los principales indicadores:
se redujeron los quiebres de stock y los rechazos, aumentd la confiabilidad del
inventario, mejord la exactitud del forecast, y se elevd el cumplimiento en los rangos
optimos. Estas mejoras se tradujeron en un crecimiento superior al 20 % en ventas,
confirmando la relacion directa entre control logistico y desempefio comercial.

Contribucion a los objetivos organizacionales

La intervencion no solo aport6 a la mejora operativa y comercial de la empresa, sino que
también generd un impacto positivo en dimensiones estratégicas mas amplias. En primer
lugar, fortalecié la alineacion con los objetivos organizacionales al optimizar procesos
logisticos clave, lo que se tradujo en una mayor eficiencia, reduccidn de costos y aumento
en la disponibilidad de productos. Ademas, desde una perspectiva de sostenibilidad, se
promovio una gestion mas sustentable de la cadena de valor, al reducir desperdicios,
mejorar la planificacion de la demanda y fomentar practicas responsables con
proveedores.
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En cuanto al impacto social, la estrategia implementada contribuy6 al desarrollo de los
colaboradores mediante la capacitacion en herramientas de analisis de inventarios, toma
de decisiones basadas en datos y trabajo colaborativo entre areas. Esto no solo mejoré
el clima organizacional, sino que también fortalecid las capacidades internas,
aumentando la resiliencia de la organizacion ante futuras disrupciones. Asi, la
intervencidn aportd de manera integral al cumplimiento de los objetivos econdmicos,
sociales y ambientales de la empresa.

Todo esto fue posible gracias al trabajo colaborativo, el respaldo institucional y la
disciplina en la ejecucién de cada etapa.

Tabla 24- Comparativo de los resultados alcanzados de los indicadores clave medidos.

. Antes de la Después de la L.
Indicador . .. . .. Variacion %
intervencion intervencion
Tiempos de entrega 6-8 semanas 3-4 semanas J 43% aprox.
Exactitud del forecast 80% 95% 18.75%
Confiabilidad del inventario 95% 100% 5.26%
Cumplimiento de rangos 6ptimos 60% 85% 41.67%
Entregas a tiempo del proveedor 85% 91% 7.06%
Productos rechazados 3% 2% -33.33%
Quiebres de stock 6% 3% -50.00%
Costos extra por logistica/calidad 3% 1% -66.67%

*Nota: Esta tabla resume los principales indicadores antes y después de la
intervencidn, con el objetivo de evidenciar mejoras en la gestion de inventarios. Permite
visualizar de forma clara el impacto positivo en la eficiencia operativa, la reduccién de
errores y el aumento de ventas, destacando la importancia de medir y dar seguimiento
a los procesos claves.

La estrategia implementada centrada en el redisefio y optimizacidén de la administracion
de inventarios genero impactos significativos y medibles en la organizacion, tanto en
términos operativos como comerciales. Las acciones desarrolladas durante el proceso
de intervencidn no solo permitieron abordar de manera efectiva la problematica inicial de
desabasto y exceso de inventario, sino que también fortalecieron la capacidad de
respuesta de la empresa ante la demanda del cliente y el incrementando su
competitividad en el mercado.
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Impacto cuantitativo: indicadores clave de desempefio

Para medir el impacto de la estrategia, se establecieron y monitorearon indicadores clave
antes, durante y después de la intervencién, con un horizonte de observacion de tres
meses previos y tres posteriores. Los resultados obtenidos fueron los siguientes:

Estos indicadores evidencian una mejora integral en el sistema de inventarios,
impactando directamente en el nivel de ventas y en la eficiencia del proceso logistico. La
reduccion de los dias promedio de inventario debido a los menores tiempos de entrega,
permitié disminuir el capital inmovilizado, al tiempo que el aumento en la rotacion y
ventas, reflejando una gestion mas dinamica y alineada con la demanda real.

Impacto cualitativo: percepcion interna y satisfaccion del cliente

Complementariamente, se recopilaron percepciones mediante entrevistas a cinco
colaboradores clave y encuestas de satisfaccion aplicadas a 20 clientes frecuentes. Los
resultados destacan:

e Una mejora en la percepcién interna de control del inventario y facilidad en la toma
de decisiones logisticas para sobre pasar las expectativas de los clientes.

e Un incremento en la calificacion de satisfaccion general del cliente de 3.6 a 4.5
(en una escala de 5).

« Comentarios positivos sobre la mejora en tiempos de entrega, disponibilidad
inmediata y reduccion de productos sustitutos.

La estrategia de intervencion no solo resolvié la problematica operacional, sino que se
alined con los objetivos estratégicos de crecimiento sostenido y mejora en la atencion al
cliente definidos por la direccion de la empresa.

Al optimizar la gestion de inventarios, se logro:

e Incrementar la capacidad de respuesta ante la demanda sin necesidad de ampliar
infraestructura.

e Elevar la percepcion de confiabilidad de la empresa en sus canales de venta
directa y distribuidores.

o Establecer bases sélidas para futuras estrategias de expansién comercial.

e Reduccion de costos operativos.

e Aumento en la satisfaccion de nuestros clientes.

Contribucion a los objetivos estrategicos de la organizacion:

- Reduccion de costos oeprativos.
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- Mejora en la satisfaccion del cliente.
- Mayor ostenibilidad Ambiental.

Los resultados obtenidos, tanto cuantitativos como cualitativos, permiten afirmar que la
intervencion fue efectiva y gener6 un impacto positivo y sostenible en la empresa. Las
mejoras registradas en los indicadores clave como la reduccion en los tiempos de
entrega, el aumento en la confiabilidad del inventario y la disminucion de errores
muestran una clara optimizacion en la gestion de inventarios.

Esta mayor eficiencia operativa no solo mejoré los procesos internos, sino que también
se reflej6é en un incremento en las ventas y en una mejor experiencia para el cliente. Todo
esto confirma que la estrategia aplicada fue adecuada para abordar el problema
identificado y que una gestion basada en indicadores bien definidos puede producir
beneficios concretos y duraderos para la organizacion.

Logrando con estos primeros resultados obtenidos, damos pie que se comience a trazar
un nuevo y mejor camino para la empresa. Se esta construyendo una forma de trabajo
mas eficiente, basada en datos reales y en la experiencia del equipo, lo que sin duda
abre paso a decisiones mas acertadas y sostenibles a largo plazo.

Durante la implementacién de los hallazgos derivados de esta intervencion, asumi con
responsabilidad y compromiso el rol de agente de cambio dentro de la organizacion.
Estoy convencido de que una de las funciones mas relevantes del liderazgo es saber
identificar de manera oportuna una oportunidad de mejora, analizarla a fondo, y
convertirla en un proyecto estructurado que genere valor. Este proceso requiere no solo
capacidad de observacion y analisis, sino también una vision estratégica para aterrizar
esa oportunidad en acciones concretas, definir objetivos claros, establecer indicadores
clave de desempefio (KPIs) y dar seguimiento puntual a su ejecucion. Liderar este
proyecto me permitio precisamente aplicar ese enfoque: desde el diagndstico inicial
hasta la medicion de resultados, pasando por la coordinacion del equipo, la toma de
decisiones informadas y la constante busqueda de oportunidades para seguir
optimizando. Mas alla de los resultados operativos alcanzados, esta experiencia me
reafirmo la importancia de fomentar una cultura de mejora continua.

Agradezco profundamente la oportunidad de haber desarrollado esta intervencion en el
marco de mi formacion en la especialidad en gestion de la cadena de suministro del
ITESO. Ha sido un verdadero honor aplicar los conocimientos adquiridos en un entorno
real, y haberlo hecho con el respaldo académico de una institucion que impulsa la
transformacion profesional con un enfoque ético y humano. Esta experiencia marco un
punto de inflexion en mi desarrollo, tanto técnico como personal, y reafirmé mi
compromiso con el liderazgo responsable y el aprendizaje continuo.
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CAPITULO 6
DISCUSION FINAL

6.1. Relevancia y trascendencia disciplinaria de la estrategia de intervenciéon

La estrategia de intervencion implementada en este proyecto tiene una alta relevancia
dentro del campo de la gestion de la cadena de suministro, ya que demuestra con datos
reales, como la administracién de inventarios puede convertirse en una herramienta
poderosa para lograr objetivos comerciales, especificamente el incremento de las ventas.

Esta intervencion articula conceptos clave como el analisis ABC, la planificacion de la
demanda (forecast), la definicion de inventarios maximos, minimos y optimos, el lead
time real, la categorizacion de productos criticos, el uso de dashboards para el control
con KPIs, y la aplicacion del modelo semaforo de inventario. Todo esto permitié pasar de
una gestidn empirica y reactiva a una gestion predictiva, estructurada y orientada a datos.

Ademas, la intervencién se desarrollé en un entorno real con recursos limitados, lo que
resalta aun mas su mérito practico y su potencial replicabilidad. Es decir, no se trata solo
de una propuesta teodrica, sino de una estrategia que se implemento, se midio y se validé
con resultados tangibles.

La importancia de este trabajo también esta en que muestra como el inventario no se
debe ver como algo aislado, sino como parte de un proceso que afecta a muchas areas
de la empresa, como compras, logistica, produccion, ventas, calidad y finanzas. Por eso,
el Trabajo de Obtencién de Grado (TOG) propone una forma de pensar mas completa y
conectada, enfocada en mejorar constantemente, tal como lo hacen las mejores
practicas internacionales en la gestion de la cadena de suministro.

Por otro lado, el analisis cualitativo de las percepciones del equipo permitié incorporar la
dimension humana de la gestion del cambio, lo que afiade valor en términos de liderazgo
logistico y gestidon de equipos interfuncionales.

Finalmente, este trabajo puede ser una fuente de consulta para futuras investigaciones,
planes de mejora en empresas del mismo sector, o para ser incluido como caso practico
en programas académicos de especializacion en logistica, administracion o ingenieria
industrial.
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Su utilidad y enfoque completo ayudan a conectar lo que se hace en la practica con lo
que se estudia en la teoria, lo que hace que esta propuesta sea relevante y util.
Ademas, se puede aplicar en otras empresas como un buen ejemplo dentro del area de
operaciones Yy logistica.

6.2. Aspectos de mejora para intervenciones subsecuentes

Aunque los resultados fueron positivos, esta experiencia permitio identificar varias areas
que podrian mejorarse para que futuras implementaciones, tanto en esta empresa como
en otras similares, sean aun mas efectivas. A continuacion, se explican estas
oportunidades:

» Digitalizaciéon desde el inicio:

Una de las principales lecciones fue que es mejor digitalizar los procesos desde
el comienzo del proyecto. En este caso, el sistema de control de inventarios se
fue integrando poco a poco, lo que genero algunas demoras. Para la préxima vez,
se recomienda digitalizar de forma completa desde el inicio, con capacitacion y
apoyo técnico, para que todos se adapten mas rapido.

o Mejor coordinacion entre el area comercial y operativa:

Aunque el analisis de ventas futuras (forecast) mejord, todavia hay dificultades
con la calidad y puntualidad de la informacion. Seria util aplicar metodologias
colaborativas como S&OP (planeacidon de ventas y operaciones), que ayudan a
que las areas de ventas, compras y produccion trabajen mas alineadas,
reduciendo errores en la estimacion de la demanda.

o Analisis financiero mas completo del inventario:
A pesar de que se logr6 vender mas, es recomendable que en futuras
intervenciones se incluya un analisis financiero mas profundo, considerando el

retorno de inversion (ROI), margenes de ganancia y el costo de tener dinero
invertido en inventarios. Esto ayudaria a tomar decisiones mas estratégicas.
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e Cultura de mejora continua y liderazgo:

El éxito del proyecto se apoyé mucho en el liderazgo de la direccion, pero también
se noto cierta resistencia al cambio en algunos mandos medios y operativos. Se
sugiere fortalecer una cultura de mejora continua a través de capacitaciones,
sesiones informativas y reconocimiento al esfuerzo y buenos resultados.

o Considerar riesgos externos en la logistica:

Aunque se controlaron bien los factores internos, seria bueno que en futuras
acciones se tomen en cuenta riesgos externos, como el clima, restricciones en
aduanas, conflictos internacionales o escasez de materias primas. Usar
herramientas como matrices de riesgo o tener proveedores alternos puede hacer
mas fuerte el modelo.

e Crear un protocolo para repetir el modelo:

Seria util documentar todo lo que funciond bien en esta intervencion, como los
pasos, herramientas, formatos y tableros de control. Asi, la empresa podria aplicar
el modelo en otras lineas de productos, sucursales o incluso como base para
obtener certificaciones logisticas (como 1ISO 28000 o BPM).

En resumen, este proyecto logré sus objetivos y demostro ser efectivo. Sin embargo, si
se aplican las mejoras mencionadas, se podria lograr un impacto aun mayor y asegurar
que el modelo funcione en diferentes situaciones. Seguir mejorando debe ser una
prioridad, ya que un buen sistema de inventarios no solo hace mas eficiente a la empresa,
sino que también la puede hacer destacar frente a la competencia.
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Glosario

1.Administracion de inventarios

Proceso mediante el cual se planifica, controla y supervisa el inventario de una
empresa para garantizar la disponibilidad adecuada de productos, minimizar costos y
satisfacer la demanda de los clientes. (Heizer, Render & Munson, 2017)

2.Cadena de suministro (Supply Chain)

Conjunto de actividades involucradas en la transformacidén de materias primas en
productos finales y su distribucidn al consumidor. Incluye proveedores, fabricantes,
distribuidores, minoristas y clientes. (Chopra & Meindl, 2019)

3.Demanda

Cantidad de productos o servicios que los clientes estan dispuestos a adquirir en un
periodo determinado. Puede ser influenciada por factores como estacionalidad,
tendencias del mercado o cambios socioeconomicos. (Kotler & Keller, 2016)

4.Forecast de ventas (pronédstico de ventas)

Estimacion de las ventas futuras basada en datos histéricos, analisis de tendencias y
expectativas del mercado. Es una herramienta clave para planificar niveles de
inventario. (Mentzer & Moon, 2004)

5.Inventario de seguridad (Safety Stock)

Cantidad adicional de inventario mantenido como respaldo para prevenir quiebres de
stock debido a fluctuaciones en la demanda o retrasos en el suministro. (Silver, Pyke &
Thomas, 2017)

6.Lead time (tiempo de entrega)

Tiempo total que transcurre desde que se realiza un pedido hasta que se recibe el
producto y esta disponible para su uso o venta. Incluye etapas de produccion,
transporte y recepcion. (Waters, 2011)

7.Nivel 6ptimo de inventario
Cantidad ideal de productos en inventario que permite atender la demanda sin incurrir
en sobrecostos por exceso o falta de productos. (Ballou, 2004)

8.Quiebre de stock (Stockout)

Situacién en la que una empresa no cuenta con suficiente inventario para satisfacer la
demanda del cliente, lo que puede ocasionar pérdidas de ventas y disminucién en la
satisfaccion del cliente. (Bowersox, Closs & Cooper, 2010)
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9.Rotacion de inventario

Indicador que mide la frecuencia con la que el inventario es vendido y reemplazado en
un periodo determinado. Una alta rotacion suele estar asociada con mayor eficiencia.
(Gitman & Zutter, 2012)

10. Satisfaccion del cliente

Grado en el que un producto o servicio cumple o supera las expectativas del
consumidor. Esta directamente relacionada con la disponibilidad, calidad y entrega
oportuna del producto. (Parasuraman, Zeithaml & Berry, 1988)
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