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RESUMEN 

 

La planificación y seguimiento de procesos como producción y ventas, son 

parte esencial de los modelos de negocios de empresas PYME’s, en un 

mercado cada vez más competitivo. 

 

Gestionarlos a través de herramientas, que permitan hacer inteligencia de 

negocios y crear indicadores de gestión, para poder tomar decisiones 

acertadas y a tiempo a las altas gerencias, se vuelven estratégicas y 

complementarias. 

 

En el mercado de las tecnologías de información, las encontramos 

personalizables según el modelo de negocio, pero sus costos o licenciamiento 

no son precisamente así.  Esto es lo que nos lleva a definir nuevas plataformas 

de tal forma que ambos factores converjan y con la ayuda de aplicativos 

tradicionales que sirven como Front End, resolver estas necesidades y obtener 

resultados a corto plazo y efectivos. 
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La alta disponibilidad que la globalización de la información, permite aplicar a 

estas herramientas, las hace alcanzables desde todo lugar remoto y dispositivo 

disponible.  
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INTRODUCCIÒN 

 

 

En el mercado local existe la empresa PYME dedicada a la producción, 

distribución y ventas de productos de consumo masivo, dentro de las cuales 

los sistemas de información están en procesos de migración y desarrollo, 

según las necesidades que sus procesos internos lo requieren.  

 

 

 

La planificación y seguimiento de los procesos de producción y gestión de 

ventas dentro estas empresas, no cuentan con sistemas de información 

estandarizados, debido a la personalización que esta amerita y por los 

diferentes modelos de negocios presentes en el mercado.  

 

 

 

Teniendo que adoptar e implementar soluciones, hechas a la medida, para la 

gestión que la operación demanda. Empezando por la planificación de los 

presupuestos de ventas para los periodos de tiempo según el tipo de producto 

que se produce y distribuye, seguido del abastecimiento de los materiales y 

materias primas de los cuales se tiene los que son locales y también 

importados, agregando los niveles de rotación que determinan su prioridad 

dentro de los procesos de producción, hasta el llegar al seguimiento del 
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cumplimiento de indicadores y metas establecidas. En muchos casos por lo 

complejo que se vuelven los procesos manuales, llevan a caer en lo comunes 

quiebres de stock de inventario y el no llegar a atender en los tiempos 

establecidos, al motor de este modelo de negocio, Los Clientes. 

 

 

 

 

 

 

 



 
1 

 

 
 

 

 

 

 

 

 
CAPÌTULO 1 

 

GENERALIDADES 

 

1.1 Descripción del problema 

 

Actualmente la empresa PYME en su mayoría, no cuenta con sistemas 

de información que planifiquen y gestionen seguimiento a los datos, para 

establecer indicadores de cumplimiento. 

  

Existe incumplimiento de los pedidos de clientes, estos no se entregan 

en la totalidad de lo solicitado, esto se da por faltantes de inventarios y el 

no mantener inventarios máximos y mínimos. Actualmente la medición 

se realiza a través de las encuestas y reportes de back-order de 

productos. 
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Los inventarios de productos importados, no cuentan con stock suficiente 

por deficiencia al momento de generar las requisiciones en órdenes de 

importación, estos no manejan pronósticos de tiempos de entrega y 

despachos de importaciones. Para contrarrestar se utilizan estimados de 

stock, según la demanda y ventas promedio.  

 

Falta de codificación y transformación, oportuna para generar 

promociones planificadas, se realizan órdenes y controles manuales de 

requisiciones de los materiales e insumos, necesarios para el armado de 

los mismos. 

 

Los planes de producción se entregan dos días laborables antes del fin 

de mes, en ocasiones inclusive en los primeros días del mes en curso, 

esto provoca que la primera semana se inicie con un desfase en las 

unidades a producir. 

 

Retrasos al elaborar las hojas de Excel, en las que se manejan los planes 

de producción, la cual incluye parámetros y cálculos preestablecidos, que 

aun siendo cómodo su uso, no permite mantener seguridad en los 

resultados y en la información que se maneja en las mismas. 
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1.2 Solución Propuesta 

 

Desarrollar un sistema de información, de planificación, ejecución y 

seguimiento, de la gestión de ventas y producción de una empresa 

PYME. Gestionando con este, desde la generación de los presupuestos 

de ventas, siguiendo por la emisión de requisiciones de compras de las 

materias primas y materiales, a través de las fórmulas o recetas que 

tienen sus productos a producir, como los productos que se importan; 

manejando alertas de stocks máximos y mínimos que serán enviados a 

través de correos electrónicos a los responsables de la gestión. 

 

Los planes o presupuestos de ventas [1] del año siguiente, serán 

generados a través de las estadísticas de ventas del periodo anual 

corriente, levantados al sistema a través de una interfaz de importación 

de datos, trabajando con periodos mensuales ya cerrados. Aplicando el 

método de porcentaje de participación, por producto, pudiendo llegar a 

manejar por líneas, vendedores, clientes, canales; según lo demande el 

usuario. Con estos datos, más el crecimiento porcentual que se 

establezca para el nuevo periodo, se generan según los días laborables 

efectivos de cada mes; los nuevos valores para el presupuesto.  

 

Esta es la información que se utilizará como base para la generación de 

la planificación mensual de producción, una vez estando en el nuevo 

periodo fiscal. El sistema permitirá distribuir, según los requerimientos de 
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ventas vs el stock disponible, en meses, semanas y días, la producción 

necesaria a través de datos como unidades por lotes. 

 

Esto acompañado del uso de tecnologías para equipos móviles, como 

Smartphone`s, desde donde se podrá hacer el seguimiento de los 

indicadores y alertas que se emitan. Véase gráfico a continuación. Fig. 

1.1 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 1.1 Estructura de la solución propuesta 
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CAPÍTULO 2 

 

METODOLOGÍA DE DESARROLLO DE LA SOLUCIÓN 

 

2.1 Levantamiento de los Procesos 

 

Realizando el levantamiento de información se establecerán y definirán 

cada uno de los procesos que intervienen en el sistema de información 

propuesto. 

 

2.1.1. Proceso de presupuesto de ventas 

 

El manejar presupuestos de ventas, permite a las empresas 

PYME’s, prever sus ingresos por este rubro, los mismos que 

representan la parte medular de todo modelo de negocio.  

 

Para poder generarlos, nos vamos a remitir en las empresas que 

producen y distribuyen en el mercado productos de consumo.  
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Se toman las ventas del periodo que se va a tomar como base y 

se empiezan hacer los cálculos de proyección por el mismo 

periodo en un año o mes futuro.  

 

Los parámetros normalmente son días laborables, plantillas de 

cartas de ofertas en las que se manejan las políticas comerciales, 

como descuentos y promociones, las devoluciones son 

consideradas para la reducción de tal forma que la venta que se 

toma sea neta para los cálculos finales. 

 

Se toma en consideración los clientes que por algún factor 

comercial, dejan de formar parte de la cartera activa dentro de la 

empresa, estos valores de ventas deberán ser redistribuidos para 

los clientes o para las zonas de ventas que cubren los clientes que 

se encuentran vigentes.  

 

Los datos a analizar son unidades y valores, siendo la base para 

los cálculos las unidades vendidas, las mismas en las que se 

toman en consideración las distintas políticas comerciales aplicas 

según las promociones realizadas. Es decir considerar, que 

existen ítems cuyo movimiento lo justifican las salidas sin 

márgenes de utilidades.     
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Se toma el valor de las unidades vendidas por clientes y por 

productos, se las divide para los días laborables de mes en que se 

generó la información, con estos tenemos el valor de la venta diaria 

la misma que luego será multiplicado por los días laborables del 

mes para el cual se va a proyectar, aplicándoles a su vez a cada 

valor el porcentaje del incremento determinado según los índices 

del mercado.  

 

En la distribución se empieza a considerar los parámetros de: 

productos, líneas clientes, vendedores, zonas, como base para los 

múltiples niveles de quiebres que tendrá o se podrá hacer uso en 

los informes que se generen.   

 

Para efectos de valorar una vez determinada la cantidad 

proyectada, se utilizan factores de incremento en precios según las 

tasas del mercado para el periodo para el cual se está planificando.  

 

Otro factor que afecta, son las temporadas que se dan dentro del 

periodo que se está planificando, según su aplicación pueden o no 

afectar dentro de los planes que se están diseñando.   
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Como por ejemplo la temporada de carnaval, que hacen que entre 

el primer y segundo trimestre de un periodo anual presente y futuro 

sea diferente sus valores y resultados de gestión. 

 

2.1.2. Proceso de planificación de producción 

 

En base a los planes o presupuestos de ventas, se generan las 

cantidades que se van producir por cada periodo de tiempo que se 

requiera, ya sea mensual, semanal o diario.  

 

Se consideran factores como las unidades por los lotes según los 

producto terminados de cada línea de producción, esto permite 

determinar cuántas órdenes de producción se deben generar en 

periodos mensuales, semanales o diarios.  

 

El tratamiento que se le dan a estos planes, empiezan modificarse 

según la rotación mensual que presenten cada uno de los 

productos, es decir se realizan revisiones semanales y diarias de 

cómo se va a producir según los datos determinados con el plan 

anual de producción.  

 

Los cumplimientos de estos planes se miden por los rendimientos 

en unidades producidas por órdenes de producción por máquinas 

y según la línea que se está midiendo. 
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2.1.3. Proceso de planificación de compras  

 

Los planes de compras [2], permiten gestionar de manera efectiva 

lo procesos de abastecimiento de los componentes como 

materiales y materias primas que forman un proceso de mezclado 

y los productos terminados que se distribuyen dentro de la 

operación de un negocio.  

 

Se empieza tomando como base la planificación o presupuestos 

de ventas en unidades establecidas para un periodo futuro, con 

estos datos se generan las necesidades en unidades según el 

peso porcentual de cada componente del producto final que se va 

a fabricar.  

 

Los índices de rotación [3] y periodos de entrega de los inventarios, 

forman parte de los factores que se toman en cuento según la 

materia prima o material que se necesite en cada una de los 

productos de cada línea de producción.  

 

Consideraciones como la cantidad de proveedores calificados que 

pueda tener cada uno de los productos ya se material, materia 

prima como producto terminado; el conocer si son nacionales o 

importados en el caso de este último conocer bajo qué tiempo de 

entrega se maneja cada uno de los proveedores, forma parte 
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importante al momento de determinar los planes de 

abastecimiento.  

 

Una vez que se determinan las cantidades por componente que se 

requiere según el presupuesto de ventas, se aplican los índices de 

rotación de inventario de cada uno de ellos para determinar el la 

cobertura mensual que se necesita por cada uno de ellos tanto el 

su stock máximo como mínimo. Con esto se determina por mes 

cuanto se necesita en unidades para luego aplicar el costo 

promedio y determinara cual sería el costo total de abastecer, para 

alcanzar lo estimado en cantidades requeridas para la venta en 

cada una de las bodegas.  

 

El siguiente paso, una vez que está por empezar el periodo en 

gestión, es poder mediar de manera mensual, cuales son los 

abastecimientos que se necesitan para el mes siguiente al actual.  

 

2.2 Desarrollo de interfaz de importación de datos 

 

Esta servirá para levantar la información que se genera a través de 

Balanced Scorecard, que se define en Comité de Planificación. 
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Los datos a considerar son los códigos de productos, descripción y 

cantidad en unidades de producción. 

 

 

Figura 2.1 Forma para levantar información de planificación 

 

2.3 Desarrollo de pantallas de planificación de producción 
 

En estas se podrá distribuir lo planificado, según se lo requiera, ya sea 

diaria, semanal o quincenal. 
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Figura 2.2 Forma para definir y distribuir la planificación 
 

Una vez definida la distribución, se empezará a alimentar con registros 

generados en la operación del día a día. 
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Figura 2.3 Forma para verificar resumen de la planificación 
 

Pudiendo hacer un seguimiento según la planificación generada vs los 

registros de las producciones ingresadas. 

 

 

Figura 2.4 Forma para consultar distribución de planificación 
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Figura 2.5 Reporte de distribución de planificación 
 

 

 

Figura 2.6 Forma  para registrar extras en planificación 
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2.4 Desarrollo de pantallas de seguimiento, comparativas e indicadores 
 

A través de estas se podrán revisar y realizar el seguimiento a lo 

planificado vs lo ejecutado, de acuerdo a los periodos establecidos, estas 

comparaciones permitirán medir y generar los indicadores de gestión 

necesarios para aplicar y poder tomar decisiones apropiadas.   

    

 

 

 

Figura 2.7 Forma  seguimiento mensual de planificación 
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Figura 2.8 Forma  para seguimiento mensual de planificación 
 

 

 

Figura 2.9 Forma  para revisar planificación levantada  
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Figura 2.10 Forma  para revisar registros de producción  

 

 

 

Figura 2.11 Forma  para revisar observación por órdenes de producción 
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Figura 2.12  Listado  de observaciones por órdenes de producción  
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CAPÍTULO 3 

 

ANÀLISIS DE RESULTADOS 

 

3.1 Planificación de Producción y Ventas de Productos de Consumo 

Masivo 

 

A través del Balanced Scorecard de planificación [4], donde se analizan 

los resultados en base a las ventas según los periodos establecidos, 

permite determinar en base a los parámetros de abastecimiento tales 

como meses de inventario, cantidades por lotes de producción, las 

cantidades de stock necesarias según la rotación de los productos. 
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Figura 3.1 Balanced Scorecard para realizar planificación de producción 

 

Por medio de los cubos de información, donde se analizan los datos 

generados por transacciones de los procesos de producción y ventas, se 

manejan las estadísticas y los resúmenes necesarios. 
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Figura 3.2 Cubo de información para seguimiento gestión de producción 

vs presupuesto 

 

Con la informacion de la planificacion de produccion, se procede a 

gestionar la planificacion de compras, según las formulas o recetas de los 

productos que se producen. Este resumen permite generar las ordenes 

de compras de acuerdo a los requerimientos de abastecimiento 

estabelcidos por medio de los presupuestos en el Comité de 

Planificacion. 
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Figura 3.3 Balanced Scorecard para realizar planificación de compras 

 

3.2 Acceso y manejo de  Estadísticas de Ventas 

 

Mediante los cuadros dinámicos comparativos, es posible hacer 

seguimiento gerencial de las estadísticas de ventas, donde se miden los 

cumplimientos y crecimientos en los diversos canales de mercado que se 

manejan según los modelos de negocios que se establecen 
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Figura 3.4 Cuadro dinámico comparativo de ventas vs presupuestos 

 

3.3 Tablero para manejo de Indicadores 

 

Con el diseño de los Dashboard’s [5] para manejar los indicadores, es 

posible resumir la gestión, de tal forma establecer de manera estadística 

y aplicar ajustes en la operación según los resultados mostrado en las 

gráficas 
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Figura 3.5 Dashboard de indicadores de ventas vs presupuestos 

 

3.4 Alta disponibilidad en el acceso a la información 

 

Toda la información generada y tabulada, necesita estar disponible a 

través de los medios y herramientas remotas, es por esto amerita poder 

garantizar su alta disponibilidad. Para esto los indicadores, cuadros 

comparativos y dashboard, están desarrollados para sistemas operativos 

de escritorio como de dispositivos móviles como los Smartphone’s. 
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

 

Conclusiones 

 

1. La aplicación, los BSC’s, los Cubos de Información y los Dashboard’s 

que se elaboraron, son ajustados para la gestión y seguimiento de 

planificación de compras, producción y ventas de empresas de 

consumo masivo PYME`s. Las mismas consiguen mejorar el 

rendimiento y productividad del gestor y analista de la información, 

dependiendo del nivel operativo y gerencial en el que se implementen 

o apliquen. 

 

Recomendaciones 

 

1. Darle mantenimiento a la plataforma y actualizarla, realizar los ajustes 

necesarios en los indicadores, permite mantener el dinamismo y buen 

nivel de los resultados y estadísticas que estos generan. 
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