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INTRODUCCION

No es suficiente contar con el nUmero de unidades compradas y vendidas,

ingresos fisicos, y saldos para poder hacer un analisis real de las
condiciones Optimas de un inventario. La mayoria de los sistemas de
inventario tienen como objetivo determinar las cantidades necesarias para

controlarlo, mas no en evaluar la parte financiera en estos.

El sistema de inventarios para las sublineas Pequefios Electrodomésticos
(51), Grandes Electrodomésticos (52) y Digital (53) que integran el Bazar
Atendido con Servicio (BAS) en la Unidad de Negocio Variedades, tiene
como deficiencia clara el nivel de inventarios, para el cual se plantea disefar
un modelo que integre el deseado en pedidos y optimice el costo de

oportunidad representado en el inventario.

Este modelo se disefiard acorde a las necesidades de establecer un
equilibrio entre el riesgo de mantener un determinado nivel de inventario y la
rentabilidad, resultado de ello, en determinados escenarios del mercado,
como lo son: Limitaciones Econdmicas, Ingresos Complementarios y Alto
Poder Adquisitivo; proporcionando las herramientas financieras necesarias

para implantar este modelo y sus resultados a corto y mediano plazo.
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Ademés se tendran en cuenta las clasificaciones de los inventarios por
sublinea ABC y sus resultados en excesos que dificultan la normal rotacion
de los mismos, es decir, financieramente se estarian acarreando costos de
almacenamiento, perdida total de la mercancia por obsolescencia o por
averia total (Manipulacion de Inventarios), de esta forma se incurriria en una
disminucion en los niveles de venta, lo que minimiza paulatinamente la

rentabilidad de la Unidad de Negocio de Variedades.

Sumado a ello el tema de los agotados, ya que golpea directamente el
servicio y el costo de oportunidad en el caso de las ventas, dificultando a

mediano y largo plazo la permanencia y continuidad en el mercado nacional.



1. RESENA HISTORICA DE ALMACENES EXITO S.A.

"Existen 2 formas de hacer las cosas: bien o mal. Hagadmoslas bien",

decia don Gustavo Toro Quintero, quien funddé Almacenes EXITO en 1949.
Con esta premisa y con la firme conviccion de hacer siempre las cosas bien,
esta compariia ha crecido para convertirse en la empresa lider del comercio
al detal del pais.

En Febrero de 1999 se realizé una Oferta Publica de Intercambio (OPI) entre
Almacenes EXITO y los accionistas de CADENALCO (Gran Cadena de
Almacenes Colombianos). Tras esta operacion, EXITO elevé su participacion
accionaria en dicha compaiiia a 56,9%, tomando el control de la misma. En
Julio del mismo afio la compafia francesa CASINO adquiere el 25% de las

acciones de Almacenes EXITO.

En Febrero de 2000 alcanz6 una participacion del 67,95% sobre las acciones
ordinarias de CADENALCO, se decide integrar algunas areas
administrativas. Un gran pas6 hacia la consolidacion como uno de los

principales grupos comerciales del pais.

En Noviembre de 2.001 con el Aval de la Superintendencia de Valores, se
firma la escritura publica para consolidar la fusién de EXITO y CADENALCO

como una sola compafiia: Almacenes EXITO S.A., que desde ese momento
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operaria las cadenas EXITO, Ley, POMONA, LA CANDELARIA (convertidos
posteriormente a POMONA) y OPTIMO (que se convertirian en almacenes
EXITO).

El afio culminé para la empresa fusionada con ventas cercanas a los $3,2
billones de pesos, y una utilidad de $60 mil millones, que representan el 2%
del total de las ventas.

En agosto de 2002 la cadena EXITO continla su expansion en el oriente
colombiano. En este mes, Bucaramanga le dio la bienvenida al hipermercado

en esta zona del pais.

Hoy, cuenta con 25 hipermercados EXITO, 62 almacenes Ley y 9
supermercados POMONA, repartidos en 32 municipios colombianos, que
conjuntamente sobrepasan los 330 mil mts2 de area de ventas, generan
cerca de 19 mil empleos directos y otros 21 mil indirectos. Por estos

almacenes pasan cada afio mas de 140 millones de personas.

Asimismo, posee sedes administrativas en las ciudades de Envigado,
Bogota, Cali y Barranquilla; y centros de distribucion (CEDI) en las

principales ciudades del pais.

Asi, luego de 55 afios, sigue siendo una compania lider especializada en los
formatos de hipermercados y supermercados. Ello, gracias a sus clientes, a
su filosofia fundamentada en la excelente atencién al cliente, la permanente

disposicion de servicio y al talento de su gente.



2. DESCRIPCION DEL PROCESO OPERATIVO DE INVENTARIOS

i Nivel de — Procesos de iniciacion
actividad
Procesos de planificacion

Provesos de ejecucion

Procesos de control

e\

tiempo

FUENTE: MANUAL DE PROCESOS LOGISTICOS EXITO BUCARAMNGA

2.1PROCESO DE INICIACION O REABASTECIMIENTO

v

OFICINA DE RESURTIDO EXITO BUCARAMANGA
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Para poder iniciar con el modelo es necesario determinar cuales son las
variables mas representativas dentro del proceso ejecutado en la operacion
de los inventarios, definido en tres métodos aplicados segun el

requerimiento y politicas de la compaiiia.

2.1.1 Método de Compral

Es decir el reabastecimiento se hace a través de una plataforma o almacén
ubicado en  Funza (Cundinarmarca) para la compafiia estos son
denominados CEDI (CENTROS DE DISTRIBUCION) y desde alli se hacen
los despachos solicitados o requeridos por el stock del almacén. Es decir
los proveedores que no tienen negociacion con método de compra 4 se
encargan de colocar la mercancia en estos CEDI y de alli se hace su
distribucion dependiendo de las necesidades de la tienda.

2.1.2 Método de Compra 4

Es aquel reabastecimiento que se efectia directamente del proveedor dada
la agenda que se lleve para tal fin, estos proveedores tienen negociacion
para entregar directamente en las tiendas a través de plataformas especiales
encargadas de hacer despachos locales con el fin de evitar problemas de
descargue por las restricciones de transporte tanto en horas como en
desplazamientos. Como ejemplos para el caso de Bucaramanga se tienen
los siguientes proveedores de marcas de importancia nacional como lo son
SAMSUNG, LG, PANASONIC, SONY, OSTER, HP, COMPAQ, GENERALC
ELECTRIC, entre otros.

2.1.3 Metodo predistribuido
El comprador a nivel nacional de la Unidad de Negocio para este caso
Variedades, es quien negocia un numero determinado de unidades con el

proveedor para después asignar segun numero de tiendas y el volumen
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de unidades vendidas las cantidades propias para cada una de ellas,

aplicado en promociones o eventos de proveedores.

Para llevar a cabo el analisis e inicio del reabastecimiento se deben tener en
cuenta la frecuencia del pedido es decir para proveedores con método de
compra 1 se hace solicitud quincenalmente, con el método de compra 4
se debe hacer reposicion semanalmente y por ultimo cuando es método
predistribuido se hace por lo general mensualmente dadas Ilas

negociaciones pactadas entre el comprador y el proveedor a nivel nacional.

Estos requerimientos de mercancia se hacen teniendo en cuenta las
siguientes variables: stock de seguridad definido como SS, el punto de
reorden PR y el tiempo de respuesta T, esto sujeto a un pronostico de
ventas o despachos definidos para las categorias ABC de los inventarios y

estimando de esta forma una programacion de entregas por PLU.

Se solicita la cantidad cuando el dato de inventario es menor o igual al punto
de reorden. La cantidad sugerida para un PLU equivale al niamero de
unidades requeridas para alcanzar el inventario maximo en el momento en

gue se entrega el pedido.

El sugerido a un PLU de linea con oferta asociada usara el 50% del
inventario maximo. Si el PLU tiene una modificacion al deseado en

unidades, el sistema lo tomara como inventario maximo.

El prondstico de ventas o despachos se calculara solamente para los PLUS
gue se encuentren en estado activo, se usaran datos semanales de venta y
despacho excluyendo semanas de venta cero, ventas pico basada en la

desviacién estandar y venta de PLU de linea con oferta asociada. Para los
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PLU nuevos se calculara con el modelo de promedio de ventas durante las

primeras cuatro semanas.

2.2 PROCESO DE PLANIFICACION O RECIBO

AREA DE RECIBO DE MERCANCIA EXITO BUCARAMANGA

Una vez solicitada la mercancia se empieza a generar las listas de solicitud
en los CEDI (Centro de Distribucion) y los proveedores de método Compra 4
también reciben la informacion para proceder a realizar los despachos de la
mercancia. Estas listas de despachos llegan al RECIBO donde se empieza a
planear cuantas entregas se deben recibir en que dias, cuanto personal se
necesita, qué material se necesitay de cuantas terminales portatiles dispone
para grabar el ingreso o legalizacién de la mercancia en el sistema. Cuando

llega esta mercancia se controla las fechas de los pedidos recibidos ya que
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estos pueden estar fuera de la fecha de entrega, que la cantidad recibida
corresponda a la solicitada y que esté en condiciones de almacenamiento
acordes para garantizar la calidad de las mismas, es decir que no estén

rotas, sumidas o golpeadas las cajas de las entregas.

2.3 PROCESO DE EJECUCION O ALMACENAMIENTO

BODEGA PEQUENOS ELECTRODOMESTICOS

Posteriormente se ubica la mercancia en las bodegas designadas segun la
sublinea definida (6 mts de Largo * 6.40 mts de altura y un ancho de 1.50
mts), Pequefios Electrodomeésticos (51) Grandes Electrodomésticos (52) y
Digital (53). Estas son organizadas segun su uso, ejemplo las de pequefios
electrodomeésticos estan divididas en coccion, preparacion y ambientacion.
Estas bodegas estan sefalizadas, con pasillos amplios y el nivel superior
esta destinado a la ubicacién de las cajas vacias de la mercancia de

exhibicion.
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TABLAN. 1 AREA EN METROS CUADRADOS BODEGA BAS

CODIGO SuB SUBLINEAS AREA METROS
CUADRADOS
51 PEQUENOS ELECTRODOMESTICOS 12
52 GRANDES ELECTRODOMESTICOS 6
53 DIGITAL 48
AREA TOTAL BAS 66

2.4 PROCESO DE CONTROL

BASE DE DATOS EXITO BUCARAMANGA

Existe un grupo de cuatro auxiliares de bodega los cuales son responsables
de la organizacién, almacenamiento, disposicion, y control de la mercancia
a través de reportes diarios generados de lunes a viernes, que tratan de
evaluar la confiabilidad del inventario de las mercancias con mayores

unidades y valores de venta.
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Ademas realizan inventarios selectivos para minimizar las diferencias en los
inventarios reales por hurtos, pérdidas por averias o errores en despachos.
De esta manera se busca garantizar una eficaz gestion en proceso de

reabastecimiento, recibo, almacenamiento y punto de venta.

2.5PROCESO DE TERMINACION O EXHIBICION EN PUNTO DE VENTA.

T e SO

- . i -
] Ofertas nunca Flt

antes vistas © |
g 0 \‘
a3
S

AREA PUNTO DE VENTA BAS EXITO BUCARAMANGA

Hay una zona especial donde se exhiben estos productos, y donde se debe
garantizar ademas de sus exhibiciones un ambiente apropiado para que el
cliente tome sus productos y los lleve al centro de Servicios para ser
probados o simplemente indicar las especificaciones técnicas para el uso

final.

El punto de Venta al igual que la bodega estd definido por estantes
organizados segun la sublinea, se encuentra separado pero en un solo

bloque todo lo referente a electrodomésticos de menor a mayor junto con la
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gama de digital, este bloque de las sublineas 51, 52 y 53 es conocido dentro
de la unidad de Negocio como BAS (Bazar Atendido con Servicio), es decir
aungue sea un autoservicio esta area es especial ya que cuenta con 16
vendedores capacitados para brindar la asesoria referente al uso y cuidado
de los articulos ofrecidos en esta area.

El &rea comprometida actualmente como punto de ventas estos compuestos

segun los datos de la siguiente tabla:

TABLA N. 2 AREA EN METROS CUADRADOS PUNTO DE VENTA BAS

CODIGO SUB SUBLINEAS AREA METROS CUADRADOS
51 PEQUENOS 56
ELECTRODOMESTICOS
52 GRANDES 42
ELECTRODOMESTICOS
53 DIGITAL 118
AREA TOTAL BAS 216

La mayor area esta destinada a la Sublinea de Digital, es decir toda la linea
de Audio, Video, Proyeccion e Informatica. En segundo lugar tenemos a la
sublinea de Pequefios electrodomésticos donde se destacan las lineas de
Preparacion, Coccion, Cuidado Personal, Cuidado Pisos, Cuidado Ropa y
Ventilacion. Y por ultimo tenemos la sublinea de Grandes Electrodomésticos
integrada por las lineas de Lavado, Refrigeracion, Congelacién, Coccion y

Empotrados.
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3. VARIABLES RELEVANTES EN EL PROCESO DE INVENTARIOS

Para el andlisis de los datos de las siguientes variables se toma un periodo
basico y fijo de 30 dias.

3.1PRESUPUESTOS

Es una herramienta que facilita la proyeccién de actividades en un tiempo
establecido (Coémo, Cuando, Cuanto y Donde se ejecutara), con datos
concretos sobre el capital necesario para llevar a cabo las actividades
propias de la empresa, integra operaciones y recursos para lograr de esta

forma los objetivos trazados por la administracion.

3.1.1 Ventajas

% Motiva a definir claramente los objetivos trazados para un periodo
determinado.

% Se define la estructura de la responsabilidad en la ejecucién de las
labores que cumplan con las especificaciones del presupuesto.

% Integra los diferentes niveles de operacion de la empresa

“ Auditoria en la gestion de los planes para hacer cumplir el o los objetivos

del presupuesto.

R/
*

Optimiza la utilizacion de los recursos en los diferentes niveles de la

organizacion.

e

*

Evalla los resultados de la eficiencia operativa.

3.1.2 Limitaciones

% Esta sujeta a la utilizacion de herramientas estadisticas (histéricas) para

establecer un menor impacto en la incertidumbre del mercado.
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¢

Estas sujeto a variables lo cual lo debe convertir en una herramienta

o
A5

dinamica.

% Requiere del compromiso de todas las areas para poder llevar a cabo el
planteamiento del presupuesto.

» Introduce factores administrativos que en algunas ocasiones van en
contra de las lineas de ejecucion, es decir del manejo que se de a las
politicas internas en la parte administrativa también depende en el éxito o
fracaso del cumplimiento de las metas trazadas en los presupuestos.

% Toma tiempo prepararlos y también adaptarlos a la organizacién con
objetividad.

% Sus resultados no son inmediatos, establece un periodo expansivo y

objetivo en la ejecucion del presupuesto.

Los presupuestos son herramientas dinamicas que permiten evaluar la y
pronosticar los procesos de la organizacidon, mas no son lineamientos para

verificar fallas dentro de estos.

3.2VENTAS

Para este caso el tema de las ventas esta relacionado con los registros de
salida de mercancia en el POS (Registro de Ventas en Puestos de Pago por
Servicio). En la mayoria de las empresas de venta de mercancias al detal,
las ventas son directamente aplicadas por los beneficios econdmicos por la
prestacion de este servicio, es por ello que se aprovisionan de gran volumen
de mercancia en su afan de entrar a recibir mejores ingresos, ¢pero qué
pasa cuando el volumen de ventas no es acorde a lo presupuestado y el nivel

de inventarios arroja excesos tanto en unidades como en tiempo?

Se puede concluir que antes de llegar al analisis de las ventas que se planea

recibir, se debe establecer cuales son los presupuestos de compra de
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mercancia, rotacién, y por ultimo el nivel de ventas presupuestado para el

negocio.

Una vez estimado estos item anteriormente, se podra proseguir con el
planteamiento de politicas de ventas, lo que dara un enfoque claro a la
organizacion de las pautas a seguir para poder cumplir con el objetivo

trazado en el presupuesto de ventas.

No obstante, las ventas son un claro escenario de variabilidad en el mercado
colombiano, ya que estan sujetas a diferentes estados de demanda de
articulos, y sumado a ello el fendbmeno del menor precio o “PROMOCION”

como pionero en la captacion de clientes de consumo potencial.

Esta es una de las variables explicativas del proceso de evacuacion de
mercancia en le modelo, para determinar niveles 6ptimos de inventarios que
reduzcan a su vez la ineficiencia operativa que ademas de acarrear grandes

costos aporta gran incidencia en los excesos de mercancia.

Los datos son enviados por la oficina principal de CENTRO EXITO
MEDELLIN?! cada semana analizando la variacién, cumplimiento y respectivo
crecimiento o decrecimiento en lo transcurrido del periodo, para poder revisar
los temas mas criticos y poder hacer seguimiento y gestion a los procesos

para que se puedan cumplir los objetivos econémicos presupuestados.

Para ello se establece una politica de ventas por Metro Cuadrado, lo que

involucra las ventas por FTE es decir por cada persona 8 horas de las

1 CENTRO EXITO MEDELLIN es la oficina principal de la Compafiia encargada de recopilar,
analizar y evaluar los datos generados en los diferentes presupuestos, con auditoria diaria y con
andlisis y proyeccion de presupuestos para los formatos LEY, POMONA y EXITO.
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secciones respectivas (Pequefios, Grandes Electrodomésticos y Digital) de
BAS.

Para medir las ventas por M, se establece un factor que en promedio arroje

el resultado de cuanto se debe vender en el area establecida.

|

VENTAS

AREA MTS 2

Ademas para medir la eficiencia de los empleados por metro cuadrados, es
decir que tanto personal se tiene asignado por metro cuadrado, se evalua el
indicador de Intensidad del Personal, donde los empleados son
contabilizados por FTE (Full Time Employe) referente a 8 horas pagas al

Outsoursing.

Para medir las ventas por FTE, es decir por cada empleado con jornada

laboral de 8 horas se tiene el siguiente indicador:
VENTAS
FTE

Estos indicadores permiten medir en forma clara la eficiencia de cada FTE
en términos de ventas, analizando la productividad ante el nivel de ventas de

cada periodo lo cual ademas de establecer pautas para el cumplimiento de



los presupuestos de ventas, se estaria determinado que tanto personal se
requiere para poder acceder al cumplimiento de estos.?

3.3 REABASTECIMIENTO

Hace referencia a las actividades relacionadas con el flujo de los productos
en un lapso de tiempo minimo, desde requerimiento al proveedor hasta que
este realiza la entrega de la orden de pedido, actualmente este proceso es
denominado por las organizaciones proceso de logistica.

El objetivo de la logistica es controlar el flujo de mercancia reduciendo costos
y mejorando el nivel de servicio tanto de sus clientes internos (proveedores) y

externos.

En este caso la funcion de Compras se hace de manera previa, analizando
la necesidad de mercancia, segun las categorias ABC, las cuales pueden
darse en forma semanal, quincenal o mensualmente, segun los
requerimientos dados por la rotacion y el grado de stock en el momento de
generar los sugeridos por PLU o articulo que pertenezca a la sublineas en

estudio.
3.4SUGERIDO
Hace referencia a la cantidad requerida para alcanzar el inventario maximo

en el momento en que se realizan las entregas de los pedidos pendientes por

entregar.

2 ALMACENES EXITO S.A. dentro de su Planeacion Financiera mide la gestion realizada
dentro de los inventarios, ventas, area y recursos humanos a través de los Indicadores de
BABSON (Modelo de Gestién de Recursos).
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SUGERIDO = Inventario madximo - (Dato de Inventario - Inventario a Consumir)

El inventario maximo hace referencia a la cantidad limite que debe tener el
inventario de un PLU determinado, ya que al exceder de el las unidades
sobrantes se convierten en unidades en exceso. Y el Inventario a consumir

son las unidades que estan entre el punto de reorden y el stock de inventario.

Para ello se maneja la siguiente plantilla, en la cual se incluyen datos como
sublinea, PLU, cantidad a pedir teniendo en cuenta la unidad de despacho, la
fecha la dependencia que solicita y a la que se le solicita y la fecha en la que
se hace la solicitud, siendo esta ejecuta por el sistema a cargo del auxiliar de
Resurtido quien es responsable de ingresar la informacion de la mercancia y
ademas de hacerle seguimiento a los despachos de las listas generadas por

dichas solicitudes.

TABLA No 3. PLANTILLA SOLICITUD DIGITACION “ANEXOS”

3.5DATO DE INVENTARIO

El dato de inventario se compone del inventario permanente por PLU vy el

inventario que esta pendiente por llegar.

INVENTARIO PERMANENTE + DESPACHOS PENDIENTES

Este dato tiene algunas deficiencias ya que en muchas de las labores de
control se pueden encontrar varios despachos pendientes que solo han sido

tramitados en sistema mas no ejecutados.
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3.6EL STOCK DE SEGURIDAD SS

Es el numero de dias de inventario (cuantos dias de venta) que se desea
tener como minimo en el almacén para evitar agotados, esta variable es
matriculada en el sistema por sublinea agenda y clasificacion ABC. Este se

convierte en Unidades utilizando el promedio de venta/dia asi:

PROMFDIO DF VENTAS DIARIO * DIAS STOCK DF SFGLUIRIDAD

Para las Unidad de negocio en estudio esta dado el siguiente parametro

TABLA N.4 DIAS DE INVENTARIO EN STOCK DE SEGURIDAD

SUBLINEA CLASIFICACION Dias SS
51- 52 -53 A 3
51- 52 -53 B 3
51- 52 -53 C 6

El punto de Reorden PR es el inventario minimo de unidades de venta, al
gue se debe dejar llegar un producto antes de ser pedido. Se debe montar
un sugerido cuando el dato del PLU en el inventario en la tienda es inferior a

ese punto de reorden.

PUNTO DF RFORDFN = STOCK DF SFGURIDAD + TIFMPO DF FNTRFGA
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EJEMPLO:

INVENTARIO MAXIMO

TE =20

PR=50

SS=30

PRODUCTO X

Si la venta por dia es 10 y el stock de seguridad es 3 (10*3=30) y se le suma
el siguiente factor (STOCK DE SEGURIDAD DEFINIDO) venta por dia 10
por el tiempo de entrega 2 entonces (10*2=20), lo que nos da un punto de

reorden de 503.

4 ALMACENES EXITO S.A. Manual de Procesos Logisticos.
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SF SOI ICITA PI U Il FGA Al Al MACFEN

TIEMPO DE ENTREGA

[
»

INVENTARIO A l
CONSUMIR

3.7 TIEMPO DE RESPUESTA O DE ENTREGA

Es el tiempo que transcurre desde el momento en que se genera la solicitud
hasta que la mercancia se recibe fisicamente en la tienda. Se usa para
hacer proyecciones de inventario y para calcular el punto de reorden; para el
reabastecimiento de tiendas desde CEDI se usa el de CEDI que atiende a la
ciudad de la dependencia que recibe para este caso CEDI FUNZA, con base

en la promesa de servicio especifica.

El inventario maximo es calculado asi:

Stock de Seguridad + Frecuencia de Pedido

La frecuencia de pedido se define como el parametro que le indica al sistema

el intervalo en dias en que se pide un PLU.



TABLA N. 5 FRECUENCIA DE PEDIDO ABC

51-52-53 A 5
51-52-53 B 9
51-52-53 C 13

3.8 ABC

Esta técnica conlleva a un riguroso control sobre los articulos que para la
tienda representan un mayor grado de interés ya que su rotacion y
posicionamiento en el mercado es de alta frecuencia e importancia. Este
sistema se calcula teniendo en cuenta el promedio de venta de las Ultimas
semanas del plu (segun su clasificacion ABC). Para los A corresponden al
60% de las ventas, los B al 30% Yy para los C al 10%.

EJEMPLO LISTADO ABC*

CODIGO VENTAS %UNITARIO %ACUMULADO
XXX 1.500.000 25.6 25.60
YYY 900.000 15.36 40.96
77 700.000 11.95 52.90
MMM 550.000 9.39 62.29
PPP 450.000 7.68 69.97
RRR 14.500 0.25 99.52

4 TABLA , Gestion de stok, Arturo R. Ferrin, Pag. 78
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3.9ROTACION

Entendiendo la rotacion como el movimiento de los productos respecto a su
nivel de existencia. Para el caso de manejo de inventario de esta tienda, los
articulos que ingresan en primer lugar son aquellos que de igual forma
deben exhibirse en el punto de venta, dado los grados de obsolescencia por
tecnologia y renovacion constante de las referencias por parte de los
proveedores.

Dicho de otra forma la rotacion esta dada por las veces en que la
mercancia registra un descuento en el sistema a su inventario por ventas en
los puestos de pago. Se toma un periodo semanal de 6 dias sin incluir los
descuentos por registro de los dias domingo dada la mayor venta
representada por se fin de semana solo se tienen en cuenta las ventas

generadas de Lunes a Sabado.

La rotacién esta dada por la formula®:

ROTACION = UNIDADES VENDIDAS (6 DIAS) / UNIDADES STOCK

3.10 DURACION EN INVENTARIOS

Esta variable esta dada por el tiempo en que se renueva las solicitudes de
mercancia en el stock, para el caso de la unidad de negocio Variedades se
tiene como presupuesto de duracién un rango de 45 dias como maximo si la
duracion del stock, es superior al tiempo presupuestado  estariamos

hablando de excesos, en la cantidades que no fueron vendidas en el tiempo

S ALMACENES EXITO S.A Manual de Procesos Logisticos.

32 -



establecido, es alli donde encontramos diferencias que elevan los costos de

almacenamiento y aprovechamiento de capital.

3.11 MARGEN DE UTILIDAD

Es el beneficio de la empresa durante un periodo determinado y esta dado
por la diferencia entre las ventas y el costo de ventas, entendiendo las
ventas como los ingresos de los articulos vendidos sin incluir el IVA y el costo
de ventas (Costo de las Unidades Vendidas valoradas al precio de costo (en

pesos)

Costo de Ventas =Inventario Inicial + Compras — Inventario Final
$ $ $

MARGEN PORCENTUAL = MARGEN / VENTAS DEL PERIODO

3.12 RENTABILIDAD DEL STOCK

Es la relacion entre el margen de utilidad vy la inversion realizada en la
compra de los inventarios existentes. En ella la rotacion se mide en el
namero de veces en que el inventario registra movimiento o registros de

descuento en el sistema.

RENTABILIDAD = MARGEN
STOCK

Descomponiendo el margen en valor absoluto en sus dos componentes:

R= _VENTAS * % MARGEN
STOCK
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P :
ero ROTACION = VENTAS

STOCK

De lo anterior se resume como®:

RENTABILIDAD = ROTACION * PORCENTAJE DEL MARGEN

El punto de orden desde el punto de vista de compras en algunas ocasiones
no es el mismo del punto de vista del area financiera, es decir, que tan
viable es comprometer los recursos de la compafia en grandes volumenes

de mercancia que pueden estar entregando

® GESTION DE STOKS ( Arturo R. Ferrin) ED. FUNDACION CONFEMETAL PAGS: 40y 41
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4. COMPORTAMIENTO Y TENDENCIAS DE VENTAS

En los siguientes gréficos se puede observar el comportamiento la unidad de
Negocio referente a la linea de BAS en Exito Bucaramanga, desde su
apertura en el mes de agosto de 2.002 hasta el mes de marzo del 2.005,

aclarando que a partir el mes de apertura hasta el mes de diciembre de

2.002 se observa una tendencia propia de la etapa de apertura en el

mercado Bumangués vy al tomarlo en el analisis del modelo no estaria

arrojando datos reales dadas las altas volatilidades vistas en comparacion de

la etapa Real que se definio desde enero de 2.003 hasta el mes de marzo

evaluado en este proyecto.

DESARROLLO VENTAS 2002 AL 2005

2000000000
1000000000
o) s -~ e~ N _—
Sep- | Dic- | Abr- Jul-03 Nov- | Feb- | Jun- | Sep- | Ene-
o2 02 03 03 04 o4 04 05
51 9} 88,214.|116,452|141,211,|85,412,|74,508| 78,321,/ 81,349, 74,316,| 79,816
52 o) 84,571)186,47 |277,31]160,147|172,34 |]130,167| 137,46 | 166,45 |121,397
53 [¢] 400,24|541,23 |971,21{711,231,|524,36/504,64|634,97|429,78(342,13
TOTAL BAS UNIDAD DE 573,03|844,16 |1,389,7|956,79|771,22 |713,138|853,79|670,55|543,34
NEGOCIO VARIEDADES 1729 | 3.192 |40.742 1612 | 2495| 635 | 1193 | 7.405 | 9.259
51 52 53 TOTAL BAS UNIDAD DE NEGOCIO VARIEDADES

BASE DATOS EXITO BUCARAMANGA GRAFICO 1

Para el mes de agosto de 2002 se registraron ventas por valor de $1, 287,

975,040, esto entre el 15 de agosto y el 31, en términos mensuales es
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aproximadamente la cifra que se esta vendiendo durante los meses mas
relevantes como lo son abril y octubre por el tema de las Promisiones

Institucionales.

TABLA N.6 ESCENARIOS DE VOLUMENES DE VENTAS BAS7

VENTAS - MES BASE DATOS EXITO BUCARAMANGA GRAF. 2
448,954,294|FEBRERO
518,006,611 ESCENARIOS

521,144,002|FEBRERO FEBRERO 1,683,236,931
543,349,259|ENERO ENERO 1,699,520,272
553,052,591 1,761,595,745

553,809,093|ENERO | MENOR VENTA |2 151,310,994
[ENERO |

573,031,729
602,361,915
670,557,405

706,994,969 ABRIL 2,313,497,731
713,138,635|FEBRERO OCTUBRE 4,276,353,057
717,068,491|MAYO DICIEMBRE 3,103,685,419

751,337,249|AGOSTO MAYOR VENTA [1560,786,162

755,134,192|MAYO
757,834,888 MARZO

771,222,495 MARZO 2,731,306,049
822,319,298 AGOSTO 2,885,287,558
827,035,908 JULIO 1,994,316,433
844,163,192 |DICIEMBRE MAYO MEDIA VENTA [1,472.202.683
845,975,269|AGOSTO

853,791,103 [SUNIORI

923,756,989|ABRIL

956,791,612|JULIO
1,015,353,440|DICIEMBRE
1,037,524,821|JULIO
1,151,151,863|MARZO
1,244,168,787|DICIEMBRE
1,287,975,040|AGOSTO
1,379,812,632| OCTUBRE
1,389,740,742|ABRIL
1,445,275,017|OCTUBRE
1,451,265,408/ OCTUBRE

" ALMACENES EXITO S.A. INFODIA (Informe Semanal de ventas por dia, rotaciones,
niveles de Inventario.)
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4.1 AGOSTO A DICIEMBRE DE 2.002

Segun la informacion ofrecida en el grafico anterior, podemos decir que las
sublineas méas representativas en registro durante los ultimos 5 meses del
afo, son Digital y Linea Blanca respectivamente, destacandose los meses de
agosto, Octubre y diciembre.

VENTAS ENTRE 15 AGOSTO Y DICIEMBRE DE
2002

1400000000
1200000000

) 1000000000
}i: 800000000
= 600000000
L 400000000
200000000
0 & by TOTAL BAS
/ 51
N N
2288 8
D @ J 53 > ()
< n O § a
MESES
Ago-02 | Sep-02 Oct-02 Nov-02 Dic-02
@51 ) 189,452,3[88,214,01(130,214,1|69,487,15|116,452,1
m52 0 148,410,2(84,571,93(184,462,9(128,374,8|186,478,9
o053 0 950,112,4/400,245,7|1,065,135)355,190,6(541,232,1
O TOTAL BAS 1,287,975]573,031,7[1,379,812]553,052,5]844,163,1

051 m52 053 OTOTAL BAS

GRAFICO N.2 VENTAS AGOSTO A DICIEMBRE 2002, BASE DE DATOS EXITO BUCARAMANGA

El comportamiento de estos 5 meses es totalmente variable al resto de los
periodos, ya que esta es la etapa de Apertura del almacén Exito en la ciudad
de Bucaramanga, por eso se trata de separar este periodo inicial como un

escenario neutral dentro del contexto. 8

8 ALMACENES EXITO S.A. INFODIA (Informe Semanal de ventas por dia, rotaciones,
niveles de Inventario.)
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4.2 ENERO A DICIEMBRE DE 2.003

VENTAS 2003

1600,000,000
1400,000,000 A
1200,000,000 1
1000,000,000 A
800,000,000 1
600,000,000 -
400,000,000

200,000,000 -
04

o
B Serie?
0O Serie3

(32}
Q
3 O Seried
z

Sep-03 |

Ene-03 ~ Feb-03 Mar03  Abr-03 May-03 Jun-03  Jul-03 = Ago-03 Sep-03  Oct-03  Nov-03  Dic-03
o 76,452,321 58,45527 64,171542 141211749 11214784 75124841 85412,547 80,449,324 64591730 123,128,225 74,508,399 109,945,142
B Serie2 151211036 110,214,351 115,500,125 277,314,148 191742,554 123457412 160,147 511 219,784,671102,680,134 314,181441 172,345,634 223,217,182
O Serie3 326,145,741352,784,124 578,163,221971214,845 414,111553 508,412,716 711231554 545,741274350,734,74 1013 955,74 524,368,46 682,191116
O Serie4 553,809,09 521,144,002 757,834,88 1389,740,7 717,068,491706,994,96 956,791612 845,975,26 518,006,611 1451265 40771222 ,4951015,353,4¢

GRAFICA N. 3 VENTAS ANO 2003, BASE DE DATOS EXITO BUCARAMANGA

Si se hace un analisis de los periodos mas destacados en registros de
ventas, los meses de Abril, Julio, Octubre y Diciembre del 2.003 son los que
marcan la pauta para este afio; Revisando los demas meses se observa que
no tienen una tendencia constante y que por el contrario son poco a poco
ajustados los resultados en los requerimientos del mercado, ante reacciones

propias de la competenciay del mismo consumidor.

En este afilo ya se empieza a marcar, los periodos de mayor ingreso en
ventas.




4.3 ENERO A DICIEMBRE DE 2.004

VENTAS 2004

1,600,000,000 ]ﬁ
1,400,000,000
1,200,000,000

1,000,000,000 ?
800,000,000 1 4

Tl
600,000,000
400,000,000 A
200,000,000
0 STV O Seriel
S = < L n .
6 2 3 I & g S1 | Serie2
o £ F 3 2 <2 _
= 2 O Serie3
i O Seried
Ene- | Feb- | Mar- May- | Jun- Ago- | Sep- Nov- .
04 04 04 Abr-04 04 04 Jul-04 04 04 Oct-04 04 Dic-04

O Seriel [90,124|78,321|109,32(101,97|118,31(81,349|94,256|92,745(74,316|127,64(81,456(133,74

B Serie2 (150,90|130,16{243,51|132,64({204,64|137,46(164,84|257,94(166,45|289,46(193,21(266,45

0O Serie3 |361,33|504,64(798,31|689,13(432,16|634,97(778,42|400,64(429,78]1,028, [552,36(843,97

O Serie4 [602,36|713,13|1,151, [923,75|755,13(853,79|1,037, [751,33|670,55|1,445, (827,03(1,244,

GRAFICO N. 4 VENTAS ANO 2004, BASE DE DATOS EXITO BUCARAMANGA®

Para este afio, ya es mas ajustable el nivel de ventas con el de ingresos de
los consumidores finales y nuevamente el mejor escenario en ventas esta

compuesto por los meses de abril, octubre y diciembre.

Destacandose en su orden los meses de octubre en primer lugar por efectos
de la Promocién de “Precios Especiales”, en Segundo lugar diciembre como
periodo abierto para el comercio en general por las compras de fin de afio y
en tercer lugar el mes de abril por el evento de “Aniversario Exito”, estos dos

eventos promocionales son institucionales para la compaifiia.

En términos generales el 2.003 fue un afio de excelentes resultado en ventas

para las sublineas de BAS y en general para todo el almacén.

® ALMACENES EXITO S.A. INFODIA (Informe Semanal de ventas por dia, rotaciones,
niveles de Inventario.)
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4.4 ENERO A MARZO DE 2.005

O Seriel
B Serie2
O Serie3
O Serie4

VENTAS ENERO A MARZO 2.005

Ene-05
79,816,844
121,397,469
342,134,946
543,349,259

900,000,000
800,000,000 %
700,000,000
600,000,000 1
500,000,000 ~
400,000,000 1
300,000,000 1
200,000,000 A
100,000,000 A

04

S3

S1
Ene-  pep-

05 05

Mar-
05

Feb-05
56,871,394
92,319,713

299,763,187
448,954,294

Mar-05
80,501,891
172,649,413
569,167,994
822,319,298

O Seriel
B Serie2
0O Serie3
O Seried

GRAFICO N. 5 VENTAS ENERO — MARZO 2005, BASE DE DATOS EXITO BUCARAMANGA

Para lo corrido del afio 2.005 se evaluaron solo los resultados de los meses

de enero, febrero y marzo, ya que el mes de abril se encuentra en curso y

ademas acaba de ofrecer al mercado uno de los dos eventos comerciales

institucionales en Almacenes Exito.

Se puede observar como los dos primeros meses del afio muestran una

tendencia baja en resultados de ventas, dadas los niveles de ingreso y de

gasto generados por el calendario escolar (A), para los consumidores finales.

En el mes de marzo se llevo a cabo un evento de Tecnologia llamado

TECNO, enfocado a la sublinea de Digital donde se observa una notoria

subida en sus niveles de ventas en comparacion a los resultados arrojados

en los dos meses anteriores.




5. ANALISIS DE TENDENCIAS EN ROTACIONES Y NIVELES DE
EXCESOS

5.1 ROTACIONES Y EXCESOS 2.002

ROTACION 2.002
=
o 20
2
= 15 —
o
o=
LLl
w 10
< ~
E /v—/
& 5 -
O
o
8 o = —e— 51
Ago-02 [Oct-02 |[Nov-02|Dic-02 = 52
53
—e— 51 (0] 4.9 5.6 6.5 7.4
TOTAL BAS
—m— 52 (0] 15.3 11.6 14.3 13.7
53 o 5.8 6.1 7.9 7.4
TOTAL BAS 8.7 7.8 9.6 9.5
MESES

GRAFICO N. 6 ROTACIONES 2002, BASE DE DATOS EXITO BUCARAMANGA

Durante este periodo las mayor rotacion registrada para el caso de la
sublinea 51 Pequefios electrodomeésticos se ubica en el mes de Diciembre
con 7.4%, para la sublinea 52 Grandes Electrodomésticos en el mes de
Agosto con 15.3%, para la Sublinea Digital 53 la mayor rotacion se dio en el
mes de Noviembre. En Términos generales BAS (Bazas Atendido con

Servicio) obtuvo su mejor rotacién en el mes de noviembre.
En términos generales es una rotacion muy buena si se tiene en cuenta el

nivel de inventarios iniciales para cada periodo y el nivel de excesos

generados en ellos, como se podré observar en la grafica No 7.
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NIVELES DE EXCESO 2.002
GRAFICO 8
600000000
500000000 ] u —
400000000 L |B51
=52
300000000 L
O 53
200000000 - |O TOTAL BAS
100000000 L
o M | | il
Ago- | Sep- Oct- Nov- Dic-02
02 02 02 02
o 51 0 52,391,)39,461,[32,468 (23,564,
m 52 o] 4,326,522,355,/43,568,[16,799,
O 53 o] 462,39(446,39|394,68(403,67
O TOTAL BAS 0 |519,11|508,21(470,71 (444,04

GRAFICO N. 7 NIVELES DE EXCESO 2002, BASE DE DATOS EXITO BUCARAMANGA

Para el mes de agosto no se genero el dato porque solo se contaba con los
datos de los inventarios iniciales y no se hizo un registro del reabastecimiento
generado debido a la apertura del almacén, estos pedidos era predistribuidos
es decir, el departamento de Compras en Medellin se encargaba de realizar
las reposiciones de mercancia a trabes de ordenes de pedido, generadas al
CEDI (Centro de Distribucién) de Funza.

Se observa como ademas de la relacion de la rotacion frente a los niveles de
excesos fueron favorables en este periodo y se observa como poco a poco
los niveles en exceso generados durante el mes de apertura son nivelados
con la evacuacion de la mercancia por ventas y devoluciones a proveedor,
esto ayuda a gestionar el volumen de inversion retenida en las bodegas y es
aprovechada para realizar transferencias de mercancia entre tiendas de la

ciudad de Bogota.



Este es un método bastante estricto y controlado, ya que se exige calidad en
empaque, presentaciéon y numero de unidades de despacho para la

mercancia.?

Ademas de requerir tiempo en la preparacion de la mercancia, requiere de
personal calificado con conocimiento en el producto para evitar posibles

averias en el almacenamiento y empaque de los articulos.

Sumado a este proceso el area de logistica cuenta con un grupo de 8
personas encargadas de revisar una a una las unidades destinadas para
devolucion y transferencia, evitando enviar mercancia en condones no
optimas y garantizando de esta manera la salida de la mercancia en el
inventario, para evitar de este modo reclamos de los proveedores o

destinatarios finales (tiendas).

5.2 ROTACIONES Y EXCESOS 2003 AL 2005

0.0 B Serell  RoTACIONES
) M Serie2
25.0 .
O Serie3
20.0 )
15.0 O Seried4 i I

- -~ Sep- | Nov- | Ene- | Mar- | Abr- | Jun- [ Ago- | Oct- | Dic- | Feb-
03 03 03 03 03 04 04 04 04 04 04 04 05
O Seriel | 74 75 37 3.0 55 5.7 55 5.7 6.2 5.7 5.2 71 | 70 6.8
B Serie2 | 4.2 | 2.7 | 80 71 | 71 | 217 | 229 [ 259 [ 276 | 26.1 | 234 [ 256 | 210 | 9.2
DSerie3 | 73 6.9 4.0 34 6.3 6.5 6.6 6.4 7.3 6.7 57 76 5.8 55
O Serie4 | 9.6 9.0 52 4.5 9.6 13 nz 2.7 B7 2.8 1n4a B4 n3 10.5

GRAFICO N. 8 ROTACIONES 2003 - 2005

10 UNIDAD DE DESPACHO: hace referencia a las unidades que conforman una unidad de
pedido, es decir una caja de Licuadoras esta compuesta por 4 unidades es decir si solo se
tienen 3 unidades no se puede cumplir la unidad de despacho, ya sea para devolver a
proveedor o para transferir a otro almacén.
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La tendencia de las rotaciones a mejorado paulatinamente, gracias al ajuste
en unidades realizada, el afio 2003 no fue buen afio para generar resultados
en materia de rotacién de las sublimes de BAS, pero a finales de este afio se
empieza a incrementar este indicador, justo cuando los requerimientos de los
clientes empiezan a comportarse de acuerdo a su ingreso y capacidad de

adquicision.

Se pueden establecer tendencias en rotacibn similares a la del
comportamiento de las ventas es decir por escenarios, unos de mayor,
menor y término medio, en cuanto al nimero de veces que se renueva la

mercancia mes a mes.

Ademas se ha ido trabajando sobre los niveles de deseados en stock por
categoria para tratar de minimizar los excesos y poder mejorar de esta forma
la gestidon en la rotacion, ya que se observo que cuanto mas tiempo dure una
mercancia, es decir cuanto mas este de su nivel deseado en dias de
inventario, esto ocasionara niveles de exceso por unidades y valores
altamente representativos a la hora de analizar la inversion hecha en

compras y el tiempo que ha durado en recuperarse.

Los excesos se estan generando en meses poco atractivos al registro por
consumo de clientes, marzo y septiembre, siendo estos los meses mas
destacados en nivel de excesos junto a septiembre, debido al volumen de

despacho de las unidades de los dos eventos promociénales del afio.'!

11 PROMOCION ANIVERSARIO durante el mes de Abril y PROMOCION DIAS DE
PRECIOS ESPECIALES en el mes de Octubre.
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6. VARIABLES CRITICAS PARA LA ELABORACION, EJECUCION Y
DESARROLLO DEL MODELO

Dentro del manejo y administracion de inventarios se puede tener en cuenta
el desarrollo de los recursos financieros y sus costos como los puntos de
partida para poder determinar las variables propias del modelo, como lo son

para este caso en particular:

% COSTO DE PEDIDO que asume el reabastecimiento, el transporte, la

recepcion de mercancia, etc.,

% COSTO DE INVENTARIO es decir todos aquellos costos en que se
incurran para el sostenimiento, y control del mismo. Este costo por lo

general representa entre un 15% a 25% al afio.

% COSTO DE CAPITAL determinado por la cantidad de mercancias en
stock en un tiempo establecido lo que implica un monto considerable en

Inversion no disponible para otros propositos.

% COSTO DE ALMACENAMIENTO: este costo incluye costos de espacio,

seguros e impuestos.

e

*

COSTOS DE OBSOLESCENCIA, DETERIORO Y PERDIDA: son
asignados para articulos con alto grado de variabilidad en presentacion,
tecnologia, calidad y disefio, ademas de los costos por hurto definidos

para este caso como merma.

45 -



% COSTOS POR FALTANTE: hace referencia a la perdida por no contar
con la mercancia ya sea por falta de despacho o por simple disminucion

en los

Niveles deseados de stock, es decir se puede estar perdiendo ventas por

esta deficiencia de mercancia.

Ademas se deben analizar los tipos de demanda bien sean de tipo
Independiente influenciada por situaciones propias del mercado que no se
encuentran controladas por la gestion en la operacion del inventario o
Dependiente cuando esta relacionada a un nivel de competencia en el

sector.

Sumado a otras de tipo control como la cantidad economica de pedido, los
inventarios selectivos a los plu con mayores unidades y valores, los ajustes
por despacho, hurto, obsolescencia y la gestion o administracion de las

categorias ABC.



6.1PRESUPUESTO DE VENTAS

PPTO VENTAS

51P EQUENOS ELECTRODOM ESTICOS 52 GRANDES ELECTRODOMESTICOS

53 DIGITAL
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GRAFICO N. 10 PRESUPUESTO DE VENTAS 2002 — 2005, BASE DE DATOS EXITO BUCARAMANGA

Es una variable primaria en la estructura y adecuacion del modelo, ya que la
organizacion busca analizar el comportamiento o las tendencias de sus
consumidores finales; Destacando entre sus politicas la determinacion de los
presupuestos de ventas, enfocados hacia determinados sectores sociales,
es decir, Almacén Exito s.f. dentro del escenario nacional plantea su
infraestructura bajo esquemas de bienestar, comodidad, variedad y precio

hacia los estratos 4,5y 6.

Por otra parte se especifica el objetivo cuantico a lograr dentro del periodo
presupuestado, con las herramientas definidas como analisis de regresion
lineal y correlacion, andlisis de la economia, del sector, entre otros y

estrategias de marketing necesarias para lograrlo.



6.2VENTAS REALES SIN IVA
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GRAFICO N. 11 VENTAS REALES 2002 — 2005, BASE DE DATOS EXITO BUCARAMANGA

Esta variable esta ligada al comportamiento adquisitivo del grupo de

consumidores objetivo, en términos de cumplimiento de venta es mas los

Factores en contra que los en pro, ya que el mercado esta plenamente

identificado con la palabra oferta y dadas la condiciones actuales el cliente no

solo busca comodidad, variedad y calidad sino el tema del menor precio.

Las ventas mas representativas se pueden observar en su orden en los

meses de Octubre, Diciembre y Abril. El consumidor busca aprovechar el

mayor numero de ofertas para poderse mantener en un lapso establecido.

Las ventas que representan el término medio, estan identificadas en Marzo,

Mayo, Julio, y Agosto.

Los meses donde las ventas presentan los menores cumplimientos y

estancamientos en excesos de inventarios corresponden a Enero, Febrero,

Septiembre y Noviembre.



6.3INVENTARIOS INICIALES POR MES

Este valor nos determina el volumen de inventarios inicial de cada mes es
decir lo que quedo del mes anterior, entrando a revisar sus excesos, para
poder proyectar los requerimientos de mercancia en los casos estrictamente
necesarios y gestionar devoluciones y transferencias a otras dependencias
incluyendo el CEDI.

6.4ROTACION

Esta variable mide el grado de renovacion de los stocks de mercancia, para
cada uno de los PLU que integran la maestra de las sublineas de Pequefios,
Grandes Electrodomésticos y Digital (BAS), en un término mensual. Esto
permite tener un mayor conocimiento sobre el tiempo que se ha tendido

almacenado determinado PLU o sublinea.

6.5NUMERO DE DIAS EN INVENTARIO

Una de las politicas de inventario consiste en establecer pautas a seguir en
los dias deseados en inventarios, es decir los dias maximos que debe tener
un articulo para poder ser renovado en su totalidad, teniendo en cuenta el
stock de seguridad. Para ello se toman rangos especificos que van desde
30 a 45 dias como maximo para que una mercancia permanezca desde el

momento de su entrega hasta su ubicacion en el punto de venta.

Cuando un articulo supera este paramento en dias, se puede decir que esta

iniciando la fase de exceso en el inventario.



6.6 DURACION

Es el tiempo establecido para la renovacion del inventario y se mide en este
caso, en numero de dias. Para los niveles de inventario manejados los
presupuestos estan dados para pequefios electrodomésticos y digital entre
30 y 45 dias, para linea blanca 15 dias, cuando los dias de inventario

superan los presupuestos en la duracion este rango se mide como exceso.

6.7MARGEN BRUTO

El margen es una herramienta clara que permite analizar los rendimientos
generados por la gestion de ventas, y la gestion operativa en la logistica del

inventario. Esta informacion esta dada en porcentaje

6.8AVERIAS POR DANO Y OBSOLESCENCIA

Este indicador representa en valores las unidades descargadas del inventario

por dafio, obsolescencia y pérdida por hurto, en términos mensuales

6.9EXCESOS EN INVENTARIOS

Es el valor total en pesos correspondientes a las unidades que se encuentran
por fuera del rango establecido, entre la rotacion, la duracion y el nUmero de

dias deseados en inventario.

6.10 RECURSO HUMANO (FTS 8 HORAS DIARIAS)

Esta variable es medida por nimero auxiliares, con jornadas laborales de 8
horas encargados de manejar tanto el punto de venta como el sostenimiento

de la bodega, actualmente la base de nomina del outsoursing de bas (Bazar
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atendido con servicio) para las sublineas de pequefios, grandes
electrodomeésticos y digital esta compuesta por 16 auxiliares, de los cuales 4
son responsables del manejo y control de la bodega, y el restante se ocupa

de la exhibicion y el servicio en punto de venta.
6.11 AREA PUNTO DE VENTA EN METROS CUADRADOS
Esta area representa solo el piso de ventas, destinados para bas en la

unidad de negocio variedades de Exito Bucaramanga, actualmente esta
compuesta por 216 Mts cuadrados
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7. VARIABLES CRITICAS PARA ELABORACION, EJECUCION Y
DESARROLLO DEL MODELO.

Informacidn: series de tiempo, mes de AGOSTO del afio 2002 hasta el mes

de marzo del afo 2005.

Tabla N 7. Variables

Variables Periodo unidades
Exceso en inventarios Mensual pesos
Presupuesto de ventas Mensual pesos
Ventas reales sin iva Mensual pesos
Inventarios iniciales mes Mensual pesos
rotacion Mensual cantidad
Numero de dias inventario Mensual dias
Duracion Mensual dias
Margen Bruto Mensual pesos
Averias por dafio y obsolescencia Mensual pesos
Recurso humano(8 horas diarias) Mensual cantidad
Area punto de venta en M2 Mensual Metros?

Ademas de las variables cuantitativas anteriores se agrego una variable

cualitativa:

[Tendencia de ventas

| Mensual |

cualitativa

Donde

1 = para los meses con mas ventas, es decir septiembre, octubre y

noviembre del afio 2002; marzo, abiril,

mayo , septiembre, octubre y

noviembre del afio 2003; marzo, abril, septiembre, octubre y noviembre del

afio 2004; y marzo del 2005.

0 = para los meses en que las ventas se consideran normales o bajas.
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7.1 DESCRIPCION DEL MODELO

Para analizar la influencia de las diferentes variables relacionadas con el
exceso de inventario se disefio un modelo econométrico donde la variable
dependiente son los excesos de inventario y las independientes presentadas

anteriormente.

La elaboracién de un modelo econométrico depende de varios factores. Lo
primero que se debe realizar es tratar de encontrar el modelo que mejor se
ajuste a los datos para luego poder ser explicada con mayor precision y

confianza.
En funcion de lo anterior se desarrollara dos modelos alternativos con el
objetivo de escoger el mas adecuado y seguir trabajando con el. Los dos

modelos son:

Modelo lineal

Modelo log -log

Para el modelo lineal se tiene los siguientes resultados:
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GRAFICA N 12. MODELO R1

M Equation: MODELOLINEAL Workfile: NUBIA E]@fgl

Rfiew|F'ru:u::3|EII:|iec:t3| Print|Name|Freeze| Eatimate|Fnreca3t|5tat3 He&id3|

Dependent Variable: EXCESOINYENTARIO
Method: Least Squares

Date: 0452505 Time: 10:42

Sampleladjusted): 1 32

Included observations: 32 after adjusting endpaints

“arliable Coefficient  Std. Error t-Statistic Fraob.

DIASINYEMTARIO 397793 15173300 2A5kBEST 00174
DLURACICN 2iM323. 772V, 0574406 03404
WRUEMTARIOSINICT - 0.011858 0055046 02210705 0.5351
MARGENBRLUTO 17966005 19056180 0942792 03565
METROZCUADRADD 30220605  B4okSo4.  4.bobbss  0.0001
PERSOMALSHORAS  -B337bob. 4033149 2067277 0.0513
PRESUPUESTOVENT 0052766 0136607 -0.386261  0.7032
ROTACION 20bB5243 Q0493572 1008577 0.3248
TEMDEMCIA, fo040651 8141115 15867445 0.0B2S
WENTASREALES 0236320 0127175 18582 00772

C -bB3IEHY  1TMMEHS 4705444 0.0007

H-squared 0751320  Mean dependent var  2.55EHIE
Adjusted R-squared 0622500 5.0, dependent var 1.69E+HIE
=.E. of regression 96549538 Akaike info criterion a5 57094

Sum sguared resid TH5EHY  Schwarz criterion A0, 37479
Lag likelihood -626.9351  F-statistic bB.344572
Durbin-YWatson stat 1.887231  Prob(F-statistic) 0.000150

Ahora se procede con agregar el modelo con las variables en logaritmos.



GRAFICA N. 13 MODELO R2

M Equation: MODELOLOGLOGINIC Workfile: NUBIA

Wigw | Procs | Objects | Frint | Mame | Freeze | E shimate | Forecast | Statz | Resids |

Dependent %anable: LOGIEACESOINYEMNTARID)

hethod: Least Squares

Date: 042505 Time: 10:44

samplefadjusted): 2 31

Included observations: 30 after adjusting endpoints

- BX

“ariable

Coefficient

otd. Error

t-Statistic

Frob.

LOGDIASINYENTARI
LOGDLRACICN)
LOG(WVNENTARIOSINI
LOG(MARGENERLITO

LOGIMETROSCLUADR
LOGPERSOMALGHD
LOGPRESURUESTO
LOGROTACION)
TEMDEMCIA
LOGHVENTASREALE
C

0. 157062
2071874
0. k52549

-0.657B43

21.84541

-0.415955%2
0.535797 4

2284513
0.050474

-0.615339
031672

0.2559120
0.73712a
0.504203
05982400
4 260051
0. 403533
0.5kE452
0. BE52E2
0.187554
0.5374770
43925941

0.525050
2810733
1.353718

0710141

5.126655

-1.055260
-0.97 1564

3.345858
0. 162453

-1.65.2584
-4.31131

0.b05E
0.0112
01917
04862
0.0001
03117
0.3435
0.0054
0.8726
0.114a
0.0004

R-sguared
Adjusted R-squared
=.E. of regressian
Sum squared resid
Log likelihood
Durbin-Watson stat

0. 795833
0.bEE37E
0319179
1.935624

-1.456kB45

2298431

hean dependent var
=.0. dependent war
Akalke info criterion
Schwarz criterion

F-statistic

FrabiF-statistic)

19.37710
0.57176k
0.530443
1.344215
£ A0B0ESE
0000105

Al comparar los modelos de regresion existentes se puede observar como el
modelo log - log se ajusta de mejor manera que el modelo lineal ya que su

R2 y su significancia es mayor al del modelo lineal:
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R2 del log log = 0,79
R2 del lineal = 0,75

F =740
F = 6,34

Después de escoger el modelo log log se procede a excluir las variables que
no son significativas por medio de la prueba t de la siguiente manera:

Partiendo de una hipétesis nula donde cada coeficiente es cero, es decir no
son significativos, podemos analizar el “t” estadistico para cada una de las
variables y compararlo con un “t” critico con (n-k) grados de libertad, donde si
excede este valor, se rechaza la hip6tesis nula de que el coeficiente de la
variable es cero, 0 sea que la variable no influye en la variable dependiente,

en este caso con el exceso de inventarios (se acepta la hipotesis alternante).

TABLA N. 8 RESULTADOS DE LAS VARIABLES

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.

LOG(DIASINVENTARIO) 0.157062 0.299120 0.525080 0.6056
LOG(DURACION) 2.071874 0.737128 2.810738 0.0112
LOG(IVNENTARIOSINICI) 0.682549 0.504203 1.353718 0.1917
LOG(MARGENBRUTO) -0.697643 0.982400 -0.710141 0.4862
LOG(METROSCUADRAD 21.84941 4.260091 5.128859 0.0001

OSP)
LOG(PERSONALBHORAS) -0.419692 0.403838 -1.039260 0.3117
LOG(PRESUPUESTOVEN -0.357974 0.368452 -0.971564 0.3435

TA)
LOG(ROTACION) 2.294913 0.685282 3.348858 0.0034
TENDENCIA 0.030474 0.187554 0.162483 0.8726
LOG(VENTASREALES) -0.619339 0.374770 -1.652584 0.1148
C -103.1672 23.92941 -4.311311 0.0004

La variable tendencia no es significativa ya que su t estadistica no supera al
critico de 2,06 (de la tabla con 10 gl), de alli su eliminacién del modelo.
Seguidamente se elimina la variable logaritmo de dias inventario y finalizando
con la exclusion de la variable logaritmo presupuesto ventas. Es importante

recordar que cada vez que se excluye una variable, los estadisticos de las
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demas variables se alteran. Por eso se debe ir eliminando la variable menos

significativa y asi sucesivamente.

Después del anterior proceso se vuelve a deducir el modelo quedando

resultante el siguiente:
GRAFICO N 14. ANALISIS DE VARIABLES MODELO

B8 Fquation: MODELOLOGLOGFINA Workfile: NUBIA

EBX

"-.-"iewl F'r-:u::sl Ell:uiec:tsl Frint | Namel Freezel Estimate| F-:urec:astl Statsl Hesidsl

Dependent Warnable: LOG{EXCESOINYVENTARIC)

Method: Least Squares
Date: 04/25/05 Time: 11:02
samplefadjusted): 2 31

Included obszervations: 30 after adjusting endpoints

“ariahle

Coefficient

=td. Error

t-Statistic

Proh.

LOS{DLIRACIC)
LOGIMNWNEMTARIOSIMI
LOGMARGENBRLITO
LOGIMETROSCUADR
LOGPERSOMALEHO

LS [ROTACICIN)
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C

2.156535
0.774787
-1.05582649
22 45992
-0.440125
2304042
-0.504610
-105.8014

0673320
0.3393593
0714214
3.644429
0.303655
0.613226
0.181955
21.89513

3. 202542
2. 282806
-1.6235729
5.850003
-1. 4459257
3.855091
-4.97 1603
-4 9R5205

0.0041
0035325
01415
0.0000
01614
0,000
0.0001
0.0001

R-squared
Adjusted H-squared
=.E. of regression
sum squared resid
Log likelihood
Durbin-VWat=saon stat

0.7/837 79
0./ 145931
0.305250
2.049903
-2. 317082
2281733

Mean dependent var
=.0. dependent var
Akaike info criterion
ochwarz criterion

F-statistic

Frob(F-statistic)

1937710
0.57 1766
0.687805
1.061455
11.39251
0.000005

En este modelo ya se puede apreciar la significancia de cada una de las

variables

independientes,

continuacion:

donde sus t

estadisticos se analizan a



H1 Ho H1

A
A
v

A
v

F A c be d
I
0 t
Ho=bi=0
H1=bi#0

Donde: A =tcriticode 2,36y —2,36 con 7 gly un 95% de confianza.
b =t estadistico de 3,20 de log(duracidn)
c =t estadistico de 2,28 de log(inventarios)
d =t estadistico de 5,84 de log(metros cuadrados)
e =t estadistico de 3,85 de log(rotacidn)

f =t estadistico de -4,97 de log(ventas reales)

También aparecen variables que a pesar de que su t estadistico sea menor
gue el critico de 2,36 con 95% de confianza no se deben de descartar como
se comento anteriormente ya que las significancias varian cada vez que se
agrega o se elimina una variable. De alli que variables como log del margen
bruto y log del personal 8 horas aungque no son significativas a un 95% si lo

son a un 85% y 83% respectivamente.



A
v

Ho=bi=0
H1=bi#0

Donde: A =tcriticode1,41y-1,41 con 7 gly un 805 de confianza.
b =t estadistico de -1,52 de log(margen neto)
c =t estadistico de -1,44 de log(personal 8 horas).

En definitiva, se puede observar la significancia de cada una de estas

variables que quedaron, donde se prosigue con el analisis de regresion.

7.2 VALIDACION DEL SUPUESTO DE NO MULTICOLINEALIDAD.

Cuando se habla de no multicolinealidad, se dice que no puede haber una
fuerte relacion lineal entre las variables independientes. Cuando lo anterior
ocurre los errores estandar de los coeficientes se alteran y ello implicaria una
menor precision para su estimacion y la no posible aceptaciéon de su

influencia ya que su “t” estadistico no seria significativo.

Por otro lado, no se podria ver el verdadero efecto de variables

independientes como la rotacion y ventas reales, ya que vendria unido con



otra variable y el efecto frente a la variable dependiente exceso de

inventarios no seria solo de esta variable.

Para poder mirar si las variables independientes de este modelo se

encuentran fuertemente relacionadas entre ellas se observa la matriz de

correlacion donde si el coeficiente de correlacién parcial entre las variables

es considerablemente elevado, mayor a 0,8%, se tiene que solucionar dicho

problema de multicolinealidad. Para este caso seria:

Correlation Matrix

DURACION | IVNENTARI | MARGENBR | METROSCU [PERSONALS| ROTACION [VENTASREA

DURACION [IVNENTARIO|MARGENBR METROSCUAIRERSONALR| ROTACION \VENTASREA
DURACION | DURACION | 1000000 | 0166253 | 0197372 | 0238513 | 0049866 | 766711 0055120
IVNENTARI {/NENTARIO | 0166253 | 1000000 | 076268 | O0AR81 | 0092605 | 0.147%7 | 0014802
WARGENBR (MARGENER | 0197372 | 017608 | 1000000 | 0487733 | 0771019 | 064160 | -0.045072
METROSCU METROSCUAl 0238513 | D006t | 0487733 | 1000000 | 0789308 | 0231498 | 0084742
'ERSOMALS|PERSONALD| 004%60 | 0092605 | 0771019 | 0789329 | 1000000 | 05135 | 0063416
ROTACION | ROTACION | 0768711 | 014797 | 064160 | 0231498 | 0511366 | 1000000 0.117182
JENTASREA(VENTASREA| 0055120 | -D04E0Z | 004072 | 0094742 | O0B34E | 0011782 1000000

Se puede observar que ninguno de los coeficientes de correlacion de las

variables independientes es relativamente alto (mayor a 0,8) por lo tanto, no

existe multicolinealidad en este modelo, donde las variables independientes

si contribuyen eficientemente a la explicacion de los cambios de la variable

exceso de inventarios.




7.3 VALIDACION DEL SUPUESTO DE HOMOSCEDASTICIDAD.

Otro de los supuestos a cumplir en un modelo de regresion es el relacionado
con la varianza de los errores, es decir se necesita que dicha varianza sea
homoscedastica. En otras palabras que no cambie (tiene que ser constante)
al cambiar el valor de las independientes. Si la varianza esta condicionada al
valor de alguna de las variables independientes se dice que hay
Heteroscedasticidad.

Este problema es importante ya que al no tenerlo en cuenta se puede incurrir
en errores en los coeficientes de las variables, donde su varianza deja de ser

minima y ya no son eficientes.

Entre las diversas pruebas que existen para analizar este problema, aparece

la de white, el cual segun eviews nos proporciona los siguientes resultados:

Esta prueba se basa en una regresion de los errores del modelo al
cuadrado, frente a las variables independientes, y sus cuadrados. Si el R2
de la regresion auxiliar multiplicado por el numero de observaciones (se
considera un ji cuadrado) es mayor que un ji cuadrado critico con ciertos
grados de libertad y cierta significancia, entonces se asume que el problema

de heteroscedasticidad esta presente en este modelo.
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GRAFICA No. 15 ANALISIS DE VARIABLES MODELO

BN Equation: MODELOLOGLOGEIMA Workfile: MUBIA

I BX

"-.-"iewl F'r-:u:sl Dbiectsl Fririt | Namel Freezel Estimatel F-:urecastl Statsl Fiesidsl

YWhite Heteroskedasticity Test:

F-statistic
Obs*H-squared

1171377
1462913

Frabability
Frabability

0.376973
0.331074

Test Equation:

Dependent “Yariable: RESID

Method: Least Squares

Date: 042505 Time: 11:39

Sample: 2 31

Included observations: 30

“ariahle

Coefficient

Std. Erraor

t-Statistic

FPraohb.

C
LOG(DURACION)
(LOG{DURACION)2
LOG{WNENTARIOSINI
(LOG{WNENTARIOSIN
LOG{MARGENEBRUTO
(LOGIMARGENBRUT
LOG(METROSCUADR
LOG{PERSONALEHO
(LOGIPERSOMNALEHO
LOG(ROTACION)
(LOGIROTACIOMN] 22
LOGWENTASREALE
(LOGWENTASREALE

1156474
17.36528
-2.281432
27933505
-0.BB4A573
-5 639776
0.970435
-1.307068
-1.438572
0.233120
-10.42158
2.328567
-17.69951
0. 4258649

1B0.5947
9.2443537
1.2173473
15.531859
0.397094
3.967688
0.753127
3.707628
3.247321
0.525790
4.949530
1.088253
8.741603
0211715

-0.7201149
1.878478
-1.882323
1.684551
-1.B7 3550
-1.4214268
1.288545
-0.352535
-0.442941
0.443503
-2.105442
2138730
-2.013351
20115189

0.4518
0.0787
0.0781
01115
0.1136
01744
0.2159
0.7290
0.6637
0.6633
0.0514
0.0481
0.0512
0.0514

H-squared
Adjusted R-sgquared
=.E. of regression
Surm sguared resid
Laog likelihood
Curbin-YYatson stat

0. 4537638
0.071343
0.075318
0.090765
4444201
25126583

Mean dependent war
=00 dependent war
Akaike info criterion
Schwearz criterion
F-statistic
Frob{F-statistic)

0.065330
0.07/3153
-2.029467
-1.375575
1171377
0.376973

Por medio de la grafica se puede ver que el estadistico del modelo es de
14,62 (obs*r-squared), que al compararlo con el critico de 22,36 se puede
deducir que no existe el problema de Heteroscedasticidad en el modelo con

una confianza del 95%.



7.4 VALIDACION DEL SUPUESTO DE NO AUTOCORRELACION.

Continuando con los supuestos a cumplir para que no se afecte la eficiencia
en los coeficientes (estimadores) es el de la no autocorrelacién. Este
supuesto establece que si exista correlacion entre los valores de una serie
de tiempo, este efecto debe tenerse en cuenta en el modelo. En otras
palabras, que si el valor de hoy del exceso de inventarios esta condicionado
con el valor de ayer, entonces se debe tener en cuenta para la estimacion de

hoy ese precedente.

Para poder analizar si existe la autocorrelacion en los errores se puede tomar
la prueba de box pierce, donde se analiza la Autocorrelacion de los errores

del modelo calculado.

Prueba conjunta de significancia de los Pk

Para probar la hipétesis conjunta de que todos los coeficientes de

autocorrelacion son simultdneamente iguales a cero, se utiliza el estadistico

qg.

Q=n) Pk? (Donde k va desde 1 hasta m, de alli que m es el numero de

Rezagos y n el numero de datos)

Este estadistico se compara con un ji-cuadrado con m grados de libertad.
Donde si la Q calculada excede el valor de Q critico de la tabla al nivel de
signifancia seleccionado, se puede rechazar la hipotesis nula de que todos
los Pk son iguales a cero, por lo menos algunos de ellos deben ser diferentes

de cero (hipoétesis alterna) y alli habria autocorrelacion.
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El Q planteado por el modelo fue de 18,22 como se puede ver a

continuacion:

GRAFICA N 16. ANALISIS DE VARIABLE MODELO
M Equation: MODELOLOGLOGFINA Workfile: NUBIA M=1E3

W iE F'ru:u:s|DI:uie::t3| F'rint|Name|Freeze| Estimate|Fnrecast|5tat3|Hesid3

| Correlogram of Residuals

Date: 04522505 Time: 13:03
sample: 2 31
Included observations: 30

Autocorrelation Fartial Correlation PAC  O-Stat

0150 07425
0034 07471
-0.090 095826
0188 1.8831
0101 2Zg192
0213 4.7134
0284 B.0006
0166 B.OBZE
0196 B.3442
0.033 93703
0274 11.007
0.024 12567
0127 14,379
0221 15735
0213 15841
0192 18229

oo -l o00m = k==
1 1 1 1 1 1 1

—_ % =% =3 i
M = Wk — O 8
1

—_
o

Al ser menor el q de 18,22 que el critico de 26,29 se puede deducir que no

hay problema de Autocorrelacion en el modelo con una confianza del 95%:



Ho
H1

A

0 18,22 2629 X2

7.5 COINTEGRACION,

Por ultimo antes de pasar a describir el modelo y su interpretacion, es
necesario verificar la cointegracion del modelo, es decir, sin importar que las
variables que lo componen sean 0 no estacionarias, si la regresion esta
cointegrada, esta sera correctamente especificada, donde la metodologia
tradicional de regresion (incluyendo las pruebas de significancia) es aplicable

a las variables estacionarias o no.
Para poder saber si la regresion o el modelo estimado esta cointegrado se

debe analizar los residuos de dicho modelo por medio de la prueba de Dickey
— Fuller aumentada (DFA)
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GRAFICA No. 17 ANALISIS DE VARIABLES MODELO

B8 Series: ERRORES Workfile: NUBIA
"-.-"iewl F"n:n:sl Dbiectsl Fririt | Name| Freezel Samplel Genrl 5heet| Statsl Identl Line | Bar |
| Augmented Dickey-Fuller Unit Root Test on ERRORES

ADF Test Statistic -4 210879 1% Crtical Walue™ -3.B352
5%  Critical »alue -2.9705
10% Critical % alue -2.B242

*Mackinnon critical walues far rejection of hypothesis of a unit root.

Augmented Dickey-Fuller Test Equation
Dependent “ariable: DIERRORES)

hlethod: Least Squares

Date: 04,2505 Time: 13:.03

Samplefadjusted): 4 31

Included observations: 28 after adjusting endpoints

“ariable Coefficient Std. Error t-Statistic Fraob.

ERRORES(-1) -1.244125 0.255456  -4.210579 0.0003
DIERRORES-17) 0.045217 0.1595601 0.246505 0.8073
> -0.021673 0.050512  -0.426465 0.6734

H-squared 0612338  Mean dependent var -0.011474
Adjusted H-sguared 0581325 5.0 dependent var 0.4147659
=.E. of regression 0268376 Akaike info criterion 0.305105
Sum sgquared resid 1.800645 Schwarz criterion 0.450341
Log likelihood -1.313469  F-statistic 1974462
Durbin-YWatson stat 1.754444  ProbiF-statistic) 0.0oo0oF

Donde se prueba que Ho: raiz unitaria, aqui se utiliza el ¥ (tau) estadistico,
donde si esta hipétesis no se rechaza, entonces los residuos son no
estacionarios. Ahora si se rechaza Ho, es decir cuando el estadistico es
mayor que el critico entonces no hay raiz unitaria y con ello los residuos
estan estacionarios. Como se puede ver en el grafico el tau estadistico de -
4,21 es mayor que los valores criticos al 1% de -3,68, al 5% de -2,97 y al
10% de -2,62.



En definitiva el modelo esta cointegrado. En funcién de lo anterior el modelo

esta diseflado correctamente incluso si las variables son estacionarias o no.

Después de haberse analizado las variables por separado, haberse
analizado el problema de multicolinealidad, Autocorrelacion vy
Heteroscedasticidad y de comprobar que el modelo esta cointegrado, solo
gueda por evaluar el modelo como un todo para asi poder pasar a su
interpretacion y descripcion.

La prueba que se utiliza es la de fischer, donde se quiere comprobar la
significancia del modelo de manera general, de alli que se propone las

siguientes hipotesis:

Ho = todos los coeficientes de las variables son cero

H1 = al menos un coeficiente no es cero.

Si se rechaza la hipotesis Ho, estariamos afirmando que al menos un Bi no
es igual a cero, 0 sea que el exceso de inventarios depende de al menos una
de las variables ya mencionadas. Si se mira el estadistico fischer del modelo
de 11,39, al compararlo con el critico de 2,46 (con 7 gl en el numerador y 22
gl en el denominador) se puede ver que es menor y ello conlleva al rechazo
de la Ho.



En otras palabras, el modelo es altamente significativo con una confianza del
95%

A

F critico

estadistico

>

0 2,46 11,39

Ho H1



8. ANALISIS DEL MODELO.

Al observar los resultados del modelo final, se puede deducir lo siguiente:
GRAFICA N.18. ANALISIS DE VARIABLES MODELO

W Equation: MODELOLOGLOGFINA Workfile: NUBIA M=

Uiew|F‘rDcs|Dhiect3| F'rint|Hame|Freeze| E ztirnate Fnrecast|5tat3|Hesid3|

Dependent Yarnable: LOG{EXCESOINYENTARICD)
1 Method: Least Squares

Date: 042505 Time: 11:02

sample(adjusted): 2 31

Included observations: 30 after adjusting endpaints

Yarlahle Coefiicient  Std. Error t-Statistic Frab.

LOG(DURACION) 2196538 0673320 3202342 0.0041
LOG(WVMENTARIOSIMNG 0774757 03393553 2232866 00325
LOGMARGENBRUTO -1.088265 0714214 1523729 D418
LOGMETROSCUADR 2248597 3844429 53850005  0.0000
LOGPERSOMALGHD 0440125 0.505kG5  -1.449292 0.1614

LOG(ROTACICN) 2364042 0R13226 5855091  0.0003
LOGWENTASREALE  -0.904670 0181955 -4.5971603  0.00071

C 1058014 21895153 -4.96%205  0.0001

R-sguared 0.765779  Mean dependent var 19.37710
Adjusted R-squared 0.714581 5.0. dependent var 0.571760
5.E. of regression 0.305260  Akaike info criterion 0.667505
sum squared resid 2049905 Schwarz criterion 1.061458
Laog likelihood 2317082 F-statistic 11.55251
Durbin-YWatzon stat 2261733 Prob(F-statistic) 0000005




Al observar el coeficiente de determinacion de 0,783779 se puede confirmar
gue un 78,37% de los cambios efectuados en el exceso de inventarios son
explicados por los cambios en los logaritmos de las variables duracion,
inventarios iniciales, margen bruto, metros cuadrados, personal de 8 horas

de trabajo, rotacion, y ventas reales.

Este resultado es de vital importancia ya que uno de los objetivos
fundamentales es observar las relaciones de las variables independientes
con respecto al exceso de inventarios, donde se hace necesario que la
relacion sea bastante fuerte como lo acabamos de explicar. Para mayor
claridad de la relacion se puede observar el coeficiente de determinacion
corregido, el cual indica el verdadero grado de relacién si se agregara
variables que no influyen notoriamente ene. Exceso de inventarios, para este

modelo su valor es de 0,7149.

Cabe mencionar el error estandar de 0,3052 donde si el objetivo principal es
el calculo de los valores de exceso de inventarios, entonces se tendria que
darle igual importancia a este dato que al coeficiente de determinacion ya

gue dice la cantidad en que se aleja el valor estimado de su valor real.
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9. IMPLICACIONES FINANCIERAS A PARTIR DEL MODELO CON LA
INTERPRETACION DE LOS COEFICIENTES

Después de haberse realizado todas las pruebas respectivas para contar con
un modelo de regresion apropiado y que cumpla con los supuestos
necesarios para su interpretacion y prediccion. Finalmente se procede al

analisis y comprensién del mismo de la siguiente manera:

LOG(EXCESO DE INVENTARIOS) =-108,8014 + 2,156538 *LOG(
DURACION) + + 0,774787*LOG(INVENTARIOS INICIALES) - 1,088269*
LOG(MARGEN BRUTO) + 22,48992*LOG(METROS CUADRADOS) -
0,440128*LOG(PERSONAL 8 HORAS DE TRABAJO) +
2,364042*LOG(ROTACION) - 0,904610*LOG( VENTAS REALES)

La explicacion del modelo anterior es la siguiente:

e LOG(DURACION), donde su coeficiente de 2,156538 dice que por cada
dia de mas que dure el inventario (dejando constante las demas
variables), el logaritmo del exceso de inventarios aumenta en 2,156538

pesos.

e LOG(INVENTARIO INICIAL), donde su coeficiente de 0,774787 dice que
por cada peso de inventario adicional con el que se empieza (dejando
constante las demas variables), el logaritmo del exceso de inventarios

aumenta en 0,774787pesos.

e LOG(MARGEN BRUTO), donde su coeficiente de - 1,088269 dice que

por cada peso que aumente el margen bruto de las utilidades (dejando

-



constante las demas variables), el logaritmo del exceso de inventarios

disminuye en 1,088269 pesos.

LOG(METROS CUADRADOS), donde su coeficiente de 22,48992 dice
gue por cada metro que aumente el area del punto de venta (dejando
constante las demas variables), el logaritmo del exceso de inventarios

aumenta en 22,48992 pesos.

LOG(PERSONAL 8 HORAS DE TRABAJO), donde su coeficiente de -
0,440128 dice que por cada persona de mas que trabaje en la bodega
(dejando constante las demas variables), el logaritmo del exceso de
inventarios disminuye en 0,440128 pesos.

LOG(ROTACION), donde su coeficiente de 2,364042 dice que si aumenta
en 1 unidad el numero de veces de rotacion del inventario (dejando
constante las demas variables), el logaritmo del exceso de inventarios

aumenta en 2,364042 pesos.

LOG(VENTAS REALES), donde su coeficiente de - 0,904610 dice que
por cada peso que aumente las ventas reales (sin iva) (dejando constante
las demas variables), el logaritmo del exceso de inventarios disminuye en
- 0,904610 pesos.

Concluyendo se debe tener en cuenta que las variables se desarrollaron en

logaritmos, donde si se llegara a estimar un valor futuro del exceso de

inventarios, se tendria que utilizar los datos en logaritmos de las variables

independientes y después de reemplazar en el modelo y obtener el resultado,

sacarsele logaritmo a dicho valor y se tendria finalmente el valor definitivo del

nuevo exceso de inventarios.
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GLOSARIO

< CEDI:
Centro de distribucién de mercancia ubicado en ciudades satélites como
Bogot4, Cali y Medellin, encargados de distribuir las 6érdenes de mercancia

recibidas por parte de los proveedores.

% STOCK:

Nivel general de existencias en un inventario

% STOCK DE SEGURIDAD:

Nivel minimo de existencias que debe de tener en un inventario.

% PLU:
Codificacion unitaria dentro de la estructura del inventario, sirve para

identificar un producto.

% ALMACEN:

Centros de Distribucion donde se recibe la mercancia despachada por los
proveedores, sirven como bodega y se encarga de hacer las distribuciones a
las tiendas asignadas, como ejemplo tenemos al CEDI Funza quien se
encarga de recibir y despachar la mercancia a los diferentes almacenes de la

zona de Bogota incluyendo Villavicencio, Neiva y Bucaramanga.
% TIENDA:

Puntos de Ventas donde se ponen a disposicion del cliente final, todos

aquellos articulo necesarios para cubri sus necesidades.
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s PUNTO DE REORDEN:
Stock minimo de unidades disponibles para la venta, que requiere de una
reposiciobn pronta para alcanzar el nivel maximo del inventario y evitar

agotados del producto.
< AVERIAS:

Son las unidades de mercancia afectadas en su exterior o en su interior y

que no estan aptas para la venta.
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