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Cadigo de Etica

Resumen Ejecutivo

El salon de belleza D’Hector fue fundada en el ano 2002, en la actualidad se encuentra establecido
en el distrito de Guadalupe, Goicoechea, San José, Costa Rica. Esta empresa fue creada con el
objetivo de ser un centro de atencion donde el cliente se sienta en confianza de solicitar cambios
en su apariencia y pueda tener un impacto en el bienestar social de las personas ayudandoles a

sentirse mejor consigo Mismos.

D’Hector es una PYME posicionada en Costa Rica, con una trayectoria de mas de 16 afos,
brindando servicios de calidad y atencion especializada a sus clientes, sin embargo, no cuenta con
tecnologias de informacion que le permita ser autosuficiente con respecto a un sistema de citas y a

la generacion de la factura electronica.

Entre los servicios ofrecidos se tienen el corte de todo largo de cabello, secado y peinado,

coloracion de cabello con distintas técnicas, y alisamiento de cabello.

Al ir creciendo el mercado y la tecnologia el saldn de belleza se quedo atras en la implementacion
de tecnologias que le permitieran mantenerse en linea con la competencia con respecto al manejo
de clientela, nuevas practicas de pedido de producto, control de inventarios, y manejo de

proveedores.

El desarrollo de esta investigacion se basa en la falta de un sistema de informacidn que le permita
al estilista y duefio del salon llevar un registro adecuado de la empresa en los &mbitos de manejo
de productos, control de procesos, pedido de productos, asi como hacer un registro de las
actividades que se realizan en el salon, como servicios completados, productos disponibles a la y

cantidades vendidas y la facturacion electronica.

El sistema de informacién que una empresa PYME requiere utilizar debe de contar con la
posibilidad de llevar la contabilidad de la empresa, brindar registros de varios tipos como lo son
compras, cuentas por pagar, cuentas por cobrar, inventario actual, datos de clientes y permitir la
generacion de la factura electronica, esto para cumplir con los requerimientos del Ministerio de

Hacienda.



En el desarrollo del proyecto se define el proceso de atencion al cliente y de compras de producto,

en el que se observa la falta de control de inventarios que existe en el salén de belleza.

Se explica la situacion actual de la empresa con respecto a los productos que utiliza en los distintos
tipos de servicio como lo son el shampoo, acondicionador, tinte de cabello, peréxido para la mezcla
de tinte, quimico alisante, shampoo para tratamiento alisante, acondicionador para alisante, asi
como los productos disponibles para la venta como ampollas para tratamiento de cabello y

tratamiento para cabello alisado.

Se toman los datos del registro del salon por el periodo de un afio para analizar el comportamiento
de los datos y de esta informacién se definen los servicios brindados clase A, los cuales son Tinte
y Corte CM, Tinte y Corte CL, Tinte y Corte CC, Tinte CM, Tinte CL asi como los productos de

los cuales dependen estos servicios.

En el estudio se realizo un analisis de la cadena de suministro para identificar el tipo de sistema de
pedido, el cual se identifica como push. Tambien se obtienen los datos de compras de producto
para poder realizar una comparacion de los productos actualmente utilizados en el salon contra los

pedidos que se ordenan por pedido.

La mejora propuesta en el proyecto se enfoca en los nuevos procesos de atencion al cliente, sistema
de citas, control de inventario y pedidos de producto, registro en el sistema y almacenamiento de
producto recien llegado, que alimentan la implementacion de un sistema de informacién en la
empresa, asi mismo, como este modifica la manera en la que se manejan los datos en la actualidad
y como le permite al duefio del salon una mejor atencién a su clientela y un mejor manejo de sus

insumos.

Se realizan pronosticos sobre los pedidos que afectan los servicios clase A por los proximos 4
meses, esto para implementar un nuevo manejo de la cadena de suministro por un sistema de pedido

pull, en el cual se estaran realizando pedidos con base en una demanda pronosticada.

El proyecto finaliza con la evaluacion economica que indica que la implementacion de un sistema

de informacion es rentable para el salon de belleza y se propone un plan de implementacion.
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CAPITULO | INTRODUCCION

La presente investigacion se desarrolla en la empresa Saldn de Belleza D’Hector, la cual se ubica
en Guadalupe de Goicoechea, San José, Costa Rica. Es una empresa nacional con 16 afios de

experiencia en el mercado, opera en esta localidad desde el afio 2003.

El salon de belleza se dedica a brindar servicios varios estéticos, como lo son cortes de cabello
unisex, alisamiento de cabello, peinados, aplicacion de tratamientos quimicos como tinte de color
para cabello y tratamiento de alisamiento por medio de queratina. Asi mismo se dedican a brindar
servicios de manicura, pedicura y a la venta de productos de cuidado de cabello tales como

champus, acondicionadores, entre otros.

La empresa carece de un sistema de informacion que le permita mantener el control de inventario
de los productos que se utilizan en el establecimiento tanto como para los tratamientos quimicos
mencionados con anterioridad como para los productos que se venden a la clientela para el

tratamiento del cabello en casa.

Actualmente el inventario se realiza por medio de un cuaderno, donde el estilista anota cada venta
realizada de producto a mano, asi como la informacién de la clientela (nombre completo y correo
electrénico) para asi poder enviar esta informacion a un contador que les realiza el envio de la
factura electrénica a los clientes, el manejo de la informacion anotada en este cuaderno es realizado

unicamente por el estilista.

Se encontrd la necesidad de establecer un sistema de informacidn para el control de inventarios de
la empresa ya que el duefio y estilista del salon es el que maneja la compra de los productos, asi

como la venta de los mismaos.

El proceso de registro comienza con el estilista llenando el cuaderno con las ventas realizadas y
revisando cuantos productos le quedan después de la venta, para asegurarse de que en caso de que
otro cliente quiera comprar el mismo producto en un periodo de tiempo préximo, dicese, un dia o
una semana, se tenga inventario disponible. Si el estilista observa que se estd quedando sin
productos, llama informalmente al distribuidor y le solicita una cantidad de producto nueva, la cual
no se basa en necesidades préximas, sino que, se basa en las mismas estimaciones del estilista, ya

que este lo que quiere evitar es solamente quedarse sin producto.
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En el capitulo | de esta investigacion se explica la historia de la empresa, asi como su mision y su
vision. Observando las actuales necesidades de la empresa se establece la problematica de la
investigacion, asi como el titulo del proyecto, el objetivo general y los especificos, se brinda una
justificacion del porque la investigacion es importante para la empresa y se enlista una serie de
antecedentes que ayudan a entablar la linea de investigacion. Por dltimo, se realizan las

proyecciones con respecto al objetivo general y los objetivos especificos planteados.

En el capitulo 11, el marco tedrico, se detallan definiciones necesarias para un mejor entendimiento
de las herramientas de investigacion que se estaran utilizando para el analisis de la situacion actual

de la empresa.

En el marco metodoldgico, capitulo 111, se explica el tipo de investigacién, el enfoque, disefio y
alcances de la misma, asi como el tipo de muestra, variables e instrumentos a utilizar en la
investigacion, por altimo, se detalla de qué manera se estaran analizando los datos, y se propone
un cronograma de actividades a seguir que facilite la visualizacion de cuando y donde se estara

aplicando el tipo de investigacion.

En el capitulo IV se enfoca en el andlisis de la situacion actual, se utilizan los instrumentos de
recoleccion expuestos en el capitulo Il y se realiza un analisis a profundidad de las variables
obtenidas que ayuden a entender la situacion actual de la empresa. En el capitulo V se brindan las
conclusiones de la investigacion, estas deben de ser alineadas con los objetivos planteados en el

capitulo I, asi mismo se brindan recomendaciones por cada una de las conclusiones obtenidas.

Por ultimo, en la propuesta, capitulo VI, se detalla la manera en la cual se va a solucionar la
problematica inicial, después del andlisis realizado en el capitulo IV y de las conclusiones obtenidas

en el capitulo V.

La linea de investigacion que sigue este estudio es con respecto al disefio, desarrollo y
mejoramiento de procesos, ya que busca disefiar y mejorar el proceso actual de control de
inventarios por medio de un disefio de sistema de informacion para el control de inventarios que
permita un manejo apropiado de los productos que se venden en el saldn, asi como los que se

utilizan en los clientes.

A continuacion, se explican las generalidades de la empresa, se muestra el planteamiento del

problema, asi como los objetivos establecidos que se buscan cumplir.
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Generalidades de la Empresa
Historia de la Empresa

El Salon de Belleza D’Hector es una empresa nacional con 16 afios de experiencia en el mercado,
opera en esta localidad desde el afio 2003. El duefio y estilista del salon realizo sus estudios en
Colombia, despues de migrar a Costa Rica con su familia encontrd la oportunidad de emprender

un negocio con sus conocimientos adquiridos.

Esta empresa se dedica a brindar servicios varios estéticos, como lo son cortes de cabello unisex y
para nifios, alisamiento de cabello, tratamientos de reparacion, peinados para distintas ocasiones
como bodas, graduaciones, primeras comuniones entre otras, aplicacion de tratamientos quimicos
como tinte de color para cabello y tratamiento de alisamiento por medio de queratina. Asi mismo
se dedican a brindar servicios de manicura, pedicura, maquillaje y a la venta de productos de
cuidado de cabello tales como champus, acondicionadores, espumas, geles, entre otros. Cuenta con
una clientela fiel que busca los servicios descritos desde hace méas de 10 afios.

El salon cuenta con 3 empleados, uno de ellos es el duefio y estilista que se dedica a los cortes de
cabello, tiene 2 ayudantes, 1 de ellas trabaja de lunes a sabado en horas de la tarde y la segunda
ayudante brinda servicios profesionales solamente los dias sabados, debido a que este dia aumenta
el flujo de clientes que solicitan los servicios ofrecidos. El horario del salén es de lunes a sabado
de 10:00 am a 5:30 pm.

En la Figura 1 Logo de Empresa se observa el logo actual del salon de belleza, el cual se utiliza en

la pagina de Facebook actual.

Figura 1 Logo de Empresa

@@\

-D" HECTOR-

iser GPacr & Beauty Salon

Fuente: Salon de Belleza D’Hector.



22

Misién de la empresa

“Brindar a nuestros clientes servicios y productos profesionales, innovadores y de calidad que

hagan resaltar su belleza y estilo propio.”
Vision de la empresa

“Ser un centro de estética integral reconocido, distinguido y demandante en el mundo de la belleza,
enfocado a la elegancia y vanguardia, siempre en contacto con la tendencia y moda para atender a

nuestros mas exigentes clientes.”
Macro localizacion de la empresa

Como se observa en la jError! No se encuentra el origen de la referencia. el Salén de Belleza
D’Hector, se ubica en Costa Rica, en el distrito de Guadalupe del cantén de Goicoechea de la

provincia de San Jose.

Figura 2 Macro localizacion

A DOS

Fuente: Google Maps
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Micro localizacion de la empresa

Como se puede observar en la Figura 3 Micro localizacion el Salon de Belleza D’Hector se localiza

del Cementerio de Guadalupe 450 metros al este.

Figura 3 Micro localizacion
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Nota: Google Maps

Planteamiento del Problema

La empresa carece de un sistema de informacion que permita mantener un control de inventario
apropiado de los productos que se utilizan en el establecimiento como lo son los productos para
tratamientos quimicos, asi como para los productos que se venden a la clientela para el tratamiento

y el cuidado del cabello en casa.

El inventario que existe en el salon se realiza por medio de un cuaderno, donde el estilista anota
cada una de las ventas realizadas de productos a mano, anota también en el cuaderno al lado de
producto que se vendio la informacion de la clientela (nombre completo y correo electrénico) para
asi poder enviar esta informacidn a un contador que realiza el envio de la factura electronica a los
clientes, el manejo de la informacion anotada en este cuaderno es realizado unicamente por el

estilista.

En el proceso que estd actualmente establecido el estilista llena el cuaderno con las ventas

realizadas y cuenta manualmente cuantos productos le quedan después de las ventas de la semana,
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para asegurarse de que se tenga inventario disponible en caso de que otro cliente quiera comprar el

mismo producto.

Cuando el estilista observa que se esta quedando sin productos, llama informalmente al distribuidor
que corresponde y solicita una cantidad de producto nueva, la cual no se basa en necesidades
préximas, sino que, se basa en las mismas estimaciones del estilista, ya que este lo que quiere evitar
es solamente quedarse sin producto, lo cual ocasiona que se hagan compras innecesarias de
producto y que exista la posibilidad de que se quede sin el mismo por no tener un nUmero exacto

de cantidades que permanecen en el inventario del salon.
Por lo tanto, la investigacion realizada en este trabajo pretende responder a la pregunta:

¢ Cémo controlar el inventario en el Salon de Belleza D"Hector mediante el disefio de un sistema
de informacion para el control de inventarios para la compra y venta de productos para el

tratamiento de cabello?
Objetivos
Objetivo General

Proponer un sistema de informacion para el control de inventarios de productos en el Salon de

Belleza D"Hector.
Objetivos Especificos

e Definir los procesos actuales que involucren manejo de inventarios.

e Medir cantidad de productos utilizados en el salon y los vendidos a clientela mensualmente
contra cantidad de pedidos realizados en un periodo establecido de un afio para poder tener
datos relevantes y actualizados.

e Analizar, en los procesos anteriormente establecidos, los factores criticos que se ven
afectados debido a la falta de un sistema de informacion para el control de inventarios.

e Proponer un sistema de informacion que permita establecer un control de inventarios de los
productos utilizados y vendidos en el saldn.

e Establecer un nuevo sistema de pedido en la cadena de suministro, que permitan obtener
una mejor visibilidad sobre las necesidades relacionadas a compras y ventas de productos

utilizados en el saldn.
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Justificacion

Esta investigacion le permitira al salon de belleza llevar un control apropiado de los productos que
se utilizan en los tratamientos quimicos, asi como los productos que se venden para el tratamiento

del cabello.

Con la implementacion de un sistema de informacion para el control de inventarios, se brindara el
beneficio de un registro versatil y facil de aprender a utilizar que podra ser accesible por todos los
empleados del salon, no solamente del duefio, ayudando esto a liberar el tiempo del mismo a la
hora de hacer pedidos o de realizar cobros sobre la venta de los productos. Asi mismo brindara el
beneficio de la realizacion de pedidos exactos en el determinado momento que se necesiten,
evitando asi el costo de pedido por producto que no se necesita en el momento, asi como el

almacenamiento de pedido innecesario.

Una implementacion de un control de inventarios apropiado por medio de un sistema de
informacion no solamente les permitira modernizarse y llevar un mejor control sobre los productos
que se tienen actualmente en el sal6n, sino que, les permitira realizar pedidos de productos en los
momentos que realmente se necesiten y hacer un presupuesto para los mismos estimando el
momento en el cual se necesitara realizar el pedido para asi poder mantener un mejor control sobre

sus finanzas también.

Actualmente el costo de los pedidos del salon de belleza ronda en un monto de ¢4,250,000.00,
anuales, esto debido a que se realizan sin estimaciones reales o prondsticos establecidos de cual es
la demanda real de este producto, ocasionando que por afio se realicen pedidos de hasta un 30% de

producto innecesario.

Asi mismo, se incurre en un costo mensual de ¢30,000 de pago de contador, el cual realiza la
generacion de factura electronica para los clientes que recibieron un servicio en el salon, este costo

es de un monto de 360,000 anuales.
Antecedentes

En el salon de belleza D’Hector se manifiesta la necesidad de una implementacion de un sistema
de informacion que permita el manejo correcto del control de inventarios, esto con el proposito de
obtener informacion correcta con respecto a los productos que se tienen en inventario, asi como de

los momentos adecuados para realizar pedidos de este producto. Se analizaron articulos
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relacionados con el correcto control de inventarios, asi como proyectos de tesis con respecto a este

tema para sentar las bases de la investigacion de este proyecto.

En el articulo de Calderdn (2010), se habla de la importancia de sistemas de informacion como lo
es el WMS (sistema de administracion de almacenes por sus siglas en inglés) y de como estos, al
ser integrados apropiadamente con el sistema financiero pueden ayudar a las empresas a llevar un
mejor control de sus inventarios asi como estos mismos pueden afectar sus finanzas en un mediano

y corto plazo.

En el articulo desarrollado por Sanchez y Vargas (2011), se explica la finalidad de la
implementacién de un sistema de informacion tan sencillo como una hoja de Excel puede brindar
a la empresa una mejora en la rapidez y la seguridad con la cual se manejaba el inventario en los
almacenes de la institucion. Esto muestra que no es necesario una implementacion de un sistema
de informaciéon complejo al cual no se le podria sacar provecho al maximo, sino que, con una
implementacidn sencilla que se ajuste a las necesidades de la empresa se puede llegar a un nivel de
éxito éptimo.

Asi mismo en el articulo desarrollado por Cuellar y Suarez, (2012), se menciona la importancia de
la implementacion de un sistema de informacion con respecto al control de inventarios sin importar
el tamafio de la empresa, ya sea pequefia, mediana o grande, toda empresa que posea inventario
necesita de laimplementacion de un sistema de informacidn que le permita llevar un control 6ptimo
de sus productos, ya sea para disponibilidad vida Gtil asi como precio y asi poder pronosticar

apropiadamente y no causar pérdidas por mal manejo de inventarios.

En la tesis desarrollada por Campoverde y Mindiolaza (2012), se enfoca en como la
implementacidn de un sistema de informacion va a brindar una mejora al proceso actual de control
de inventarios, ya que la empresa en la que se desarroll6 el proyecto si contaba con un proceso de
control de inventario, con la nueva implementacion de un sistema de informacion se da la
oportunidad de analizar los procesos actuales de la empresa y encontrar areas de mejora en los

mismos que pueden ayudar a brindar mejores resultados finales a la empresa.

En el proyecto desarrollado por Castafieda y Silva (2013) se investiga el sistema actual de
informacién asi como los procesos de control de inventarios, se analiza el comportamiento de

inventario asi como los costos involucrados en el manejo de este inventario. Después del analisis
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deciden implementar un sistema de informacion de bodegaje que se ajusta a la magnitud y

necesidades de la empresa.

En el articulo escrito por Molina, Mora, Tobar y Zafiga (2014) se enfoca en el avance de las
tecnologias de informacion a través de los afios y de como este avance permite que la
implementacién de un sistema de informacién ayude a mejorar la forma en la que se manejan los
controles de inventario, asi mismo explica en que consiste un sistema de control de inventario y el
beneficio que este posee al implementarse en cualquier empresa que posea productos en inventario,

sin importar su tamafio.

En la investigacion realizada por Quintanilla (2014) habla de la implementacion de un sistema de
informacion en la Universidad San Martin de Porres, en la cual no habia existencia de un sistema
de control de inventarios para los productos que se encontraban en los almacenes de la universidad.
El objetivo del proyecto fue la implementacion del sistema para que este le permitiera un registro
adecuado de los ingresos y salidas de materiales, herramientas y libros con el fin de obtener

informacidn correcta y brindar un valor agregado a la gestion del almacén.

En el proyecto realizado por Goméz (2016) se implement6 un sistema de informacién para el
control de inventarios en una empresa de ruedas y ejes, con el fin de brindar una mejora en los
procesos de control de inventarios que existian en ese momento en la empresa, el sistema de
informacidn se realizé con base en el inventario ya existente y el objetivo del inventario fue reducir
la cantidad de tiempos muertos asi como de acumulacién de materia prima, ya que en la
anterioridad, al no contar con un método sistematico donde poder llevar el control del inventario,
se encontraban con materia prima acumulada que ocupaba espacio y aumentaba los costos de

inventario.

En la investigacion realizada por Martin del Campo (2016) explica la importancia de las
actualizaciones de las empresas con respecto a las implementaciones de sistemas de informacion
que permitan de manera mas agil el control de inventarios en sus productos. Asi mismo, habla de
coémo la tecnologia y el rapido movimiento del mercado les exige a las compafiias la actualizacién
de sus sistemas de informacion, ya que las cadenas de suministro, como el mercado en general, se
han vuelto méas aceleradas y las empresas dependen de un correcto manejo del inventario para

poder cumplir con las necesidades de sus clientes.
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En el proyecto realizado por Gomez y Guzman (2016) se estudio el efecto negativo que tiene el

mal manejo de inventarios en las empresas y como esto tiene consecuencias en los costos y en el

ambiente laboral. Explica también como el hacer una implementacion de un sistema de informacion

permite a las empresas que cuentan con inventario salir adelante y brindar una actualizacion

necesaria a no solo la infraestructura de las empresas, pero también a los empleados, ya que para

el correcto manejo de los sistemas implementados debe de existir una capacitacion adecuada que

permita que los empleados se encuentren comodos y puedan ser exitosos con el manejo de nuevas

tecnologias.

Proyecciones

Determinar en cual proceso, operativo, de apoyo o estratégico, tiene méas afectacion con
respecto a la falta de control de inventarios.

Determinar la cantidad de inventario utilizado para los tratamientos quimicos
semanalmente por el Gltimo afio, asi como los productos que se venden para el tratamiento
del cabello.

Identificar los factores criticos en los procesos de la empresa que se ven afectados por el
mal manejo de inventarios que existe actualmente en la empresa.

Brindar una propuesta de sistema de informacion para el control de inventarios que se ajuste
a las necesidades actuales de la empresa y le permitan identificar areas de mejora en los
procesos de control de inventarios.

Proponer controles de inventario que permitan obtener una mejor visibilidad sobre las
necesidades relacionadas a compras y ventas de productos utilizados en el salon.

Brindar un nuevo sistema de pedido por medio de demanda anticipada, para poder realizar

pedidos correctamente.
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CAPITULO Il MARCO TEORICO

En este capitulo se desarrollan aspectos relacionados con el sustento tedrico del estudio. Se presenta
la parte documental de la investigacion, en diferentes areas, asi como brindar la fundamentacion

del estudio a realizar.

Para una correcta realizacion del marco tedrico debe de utilizarse la linea de investigacion
anteriormente referenciada en los antecedentes, ya que esto permite sentar las bases de las
herramientas necesarias para poder realizar el estudio, recoleccién de datos y analisis de la

situacion actual de manera correcta.

Es de suma importancia que un marco tedrico no se realice solamente como un diccionario, sino
que este permita una identificacion sencilla y logica de las herramientas a utilizar y de su
importancia a través de la linea de investigacion y permita centrarse e identificar facilmente el

problema del estudio.
Anélisis FODA
La matriz FODA es utilizada como una herramienta para la planificacién empresarial. Speth (2016)

Permite a una organizacién (empresa, administracion puablica, o asociacion) identificar
rapidamente los factores tanto internos como externos, que dependen del entorno en el que opera.
Es una herramienta para ayudar a la toma de decisiones y facilita la elaboracion de un plan
estratégico. (Speth, 2016, p. 2)

El analisis FODA permite asi mismo brindar a otras personas involucradas, tales como personal de
empresa 0 duefios de empresas que no estén acostumbrados a este tipo de herramientas una
visualizacion sencilla y comunicacion eficaz acerca de las virtudes y oportunidades, asi como las

areas de mejora que se encuentran en la situacion actual de la empresa.
Cinco Porque’s

Segun Hernandez y Vizan (2013) se define la herramienta de los cinco porque de la siguiente

manera

Los cinco porqués es una herramienta de analisis que persigue de identificar la causa raiz

de un problema. Se parte del sintoma del problema y nos preguntamos ¢por qué?
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sucesivamente hasta que la causa raiz se vuelve evidente. De esta forma se pretende evitar

que aceptemos lo que en principio parece la causa del problema.
Control de Inventario

El control de inventarios es la manera eficaz en la cual la empresa lleva el registro y administracion
del movimiento y almacenamiento de los productos o mercancia que poseen en bodegaje. (Martin-
Andino, 2011, p. 55)

Costo/Beneficio

Un analisis Costo-Beneficio permite realizar una comparacion del valor actual de los beneficios
que se proyectan con el valor actual del costo, en el cual se incluye la inversion para la realizacién
del proyecto. (Sapag, 2001, p. 161) Es importante realizar este tipo de analisis a la hora de brindar
recomendaciones y propuestas ya que la empresa necesita tener el conocimiento de cual necesita
ser su inversion para poder solucionar el problema que se investiga, asi como el estimado de tiempo

en el cual se estara viendo la inversion recuperada.
Demanda

La demanda se define por las cantidades de un producto o servicio que los consumidores estan
dispuestos a comprar o adquirir, a los posibles precios del mercado. (Quintanilla Huerta, 2016, p.
38).

Diagrama de Flujo de Proceso

El diagrama de flujo del proceso permite visualizar los pasos que se siguen en un determinado
proceso, en el caso de esta investigacion, para enlistar los pasos desde el inicio hasta el final del

proceso actual de control de inventarios.

Gutierrez y De la Vara (2009) definen un diagrama de flujo de proceso como una “representacion
grafica de la secuencia de los pasos o actividades de un proceso, que incluye transportes,

inspecciones, esperas, almacenamientos y actividades de retrabado [sic] o reproceso.” (p. 165)

En la Figura 4 Figuras de Diagrama de Flujo se enlistan las figuras y el significado de cada
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Figura 4 Figuras de Diagrama de Flujo

Simbolo Significado éPara que se utiliza?

Indica el inicio y el final del

Inicio / Fin diagrama de flujo.

Simbolo de proceso, representa la
realizacién de una operacién o
actividad relativas a un
procedimiento.

Operacién / Actividad

Representa cualquier tipo de
documento que entra, se utilice,
se genere o salga del
procedimiento.

Documento

Indica la salida y entrada de

Datos datos.

Indica el depésito permanente de
Almacenamiento / Archivo | un documento o informacién
dentro de un archivo.

Indica un punto dentro del flujo en
Decision que son posibles varios caminos
alternativos.

QKIROOC

St/

Nota: Mideplan
Diagrama de Ishikawa

El diagrama de Ishikawa o de causa y efecto como también se le conoce, es un método de
representacion grafica que permite relacionar un problema o efecto con las causas que

posiblemente lo generen. (Gutierrez, 2009)
Gutierrez y De la Vara (2009) explican que existen 3 tipos de diagrama de Ishikawa.

e 6M: Se agrupan las causas en 6 aspectos basicos con los que cuenta toda operacion:
Mano de obra, Método, Méaquina, Material, Medida, Medio ambiente.

e Flujo de proceso: Se sigue la forma actual del proceso bajo una linea principal y sobre
el mismo se enlistan las causas que puedan estar causando problemas en cada uno de
ellos.

e Estratificacion: Se crea el diagrama considerando directamente las causas y las

mismas se agrupan por similitud. (p. 158)

A continuacidn, se enlistan los pasos a seguir para una correcta creacién y utilizacion del Diagrama

de Ishikawa.

Segun Gutierrez y De la Vara (2009) los pasos para la construccion de un diagrama de Ishikawa

son los siguientes

1. Especificar el problema a analizar. Se recomienda que sea un problema importante y, de ser

posible, que ya esté delimitado mediante la aplicacion de herramientas como Pareto y
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estratificacion. También es importante que se tenga la cuantificacion objetiva de la magnitud del

problema.

2. Seleccionar el tipo de DI que se va a usar. Esta decision se toma con base en las ventajas y

desventajas que tiene cada método.

3. Buscar todas las probables causas, lo més concretas posible, que pueden tener algun efecto sobre
el problema. En esta etapa no se debe discutir cuales causas son mas importantes; por el momento,
el objetivo es generar las posibles causas. La estrategia para la basqueda es diferente segun el tipo

de diagrama elegido, por lo que se debe proceder de acuerdo con las siguientes recomendaciones:

* Para el método 6 M: trazar el diagrama de acuerdo con la estructura base para este método e ir
preguntandose y reflexionando acerca de como los diferentes factores o situaciones de cada M

pueden afectar el problema bajo analisis.

» Método flujo del proceso: construir un diagrama de flujo en el que se muestre la secuencia y el
nombre de las principales operaciones del proceso que estan antes del problema, e iniciando de
atras hacia delante. Es preciso preguntarse: ¢qué aspectos o factores en esta parte del proceso

afectan al problema especificado?

» Método enumeracion de causas: mediante una Iluvia de ideas generar una lista de las posibles
causas Yy después agruparlas por afinidad. Es preciso representarlas en el diagrama, considerando
que para cada grupo correspondera una rama principal del diagrama; también, se asigna un titulo

representativo del tipo de causas en tal grupo.

4. Una vez representadas las ideas obtenidas, es necesario preguntarse si faltan algunas otras causas

aun no consideradas; si es asi, es preciso agregarlas.

5. Decidir cuales son las causas mas importantes mediante dialogo y discusién respetuosa y con
apoyo de datos, conocimientos, consenso o votacién del tipo 5,3,1. En este tipo de votacion cada
participante asigna 5 puntos a la causa que considera mas importante, 3 a la que le sigue, y 1 a la
tercera en importancia; después de la votacion se suman los puntos, y el grupo debera enfocarse en

las causas que recibieron més puntos.

6. Decidir sobre cuales causas se va a actuar. Para ello se toma en consideracion el punto anterior

y lo factible que resulta corregir cada una de las causas méas importantes. Con respecto a las causas
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que no se decida actuar debido a que es imposible por distintas circunstancias, es importante

reportarlas a la alta direccion.

7. Preparar un plan de accién para cada una de las causas a ser investigadas o corregidas, de tal
forma que determiné las acciones que se deben realizar; para ello se puede usar nuevamente el DI.
Una vez determinadas las causas, se debe insistir en las acciones para no caer en solo debatir los

problemas y en no acordar acciones de solucion. (pp. 158-159)
Diagrama de Pareto

Segun Gutiérrez y de la Vara (2009) el principio de Pareto presenta el concepto de que, en la
mayoria de las situaciones presentadas en una empresa el 80% de las consecuencias son el resultado

del 20% de las causas.

El diagrama de Pareto muestra un grafico de barras que permite determinar, qué problemas se
deben resolver primero. Por medio de las frecuencias de las ocurrencias, de la mayor a la menor,
es posible visualizar que, la mayoria de las veces, hay muchos problemas menores ante otros mas
graves, que representan mayor indice de preocupacién y mayores pérdidas para la organizacion.
(2009, p. 94)

Inventarios

Los inventarios son muchas veces considerados como la materia prima que utilizan en las empresas
para poder crear sus productos, asi mismo existen los inventarios, como en el caso de esta
investigacion, que son de productos ya terminados que se utilizan en las empresas como

complemento al brindar un servicio, asi como un como producto extra que brindar a los clientes.
Para Guerrero (2009) el inventario se define como

Un conjunto de recursos que se mantienen ociosos hasta el instante mismo en que se
necesiten. Por lo tanto, dichos recursos que no realizan ningun beneficio a la firma o
empresa hasta antes de ser utilizados, lo Gnico que generan son inversiones en algo que no
esta rindiendo ninguna contribucidn, y por el contrario si esta generando un sin numero de

costos asociados a los inventarios. (p. 13)
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Mapeo de Procesos

El mapeo de procesos permite ir desde un nivel alto hasta un nivel micro en los distintos procesos
de las empresas. Esto ayuda a obtener un nivel de detalle que el diagrama de flujo de proceso puede
pasar por alto. En la Figura 5 Mapeo de Procesos se observa como son planteados los diferentes
tipos de procesos en las empresas por medio del mapeo de procesos.

Figura 5 Mapeo de Procesos

\ 4 \ 4 4

Procesos operativos (cadena de valor)

a2l [3p ugIdeRses

Nota: Pagina Web AprendiendocalidadyADR.com

Segun Gutierrez y De la Vara (2009) en un nivel micro el mapeo de procesos es capaz de mostrar

lo siguiente:

e Las principales variables de salida y entrada de cada etapa del proceso.

e Los pasos que agregan y los que no agregan valor en el proceso (ver capitulo 15).

e Listar y clasificar las entradas clave en cada paso del proceso. La clasificacion se puede
hacer con los siguientes criterios: critico (*), controlable (0) y de ruido ().

e Afadir las especificaciones de operaciones actuales, asi como los objetivos de proceso para
las entradas controlables y criticas. (p. 167)
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Procesos de Apoyo

Segun Bravo (2008) los procesos de apoyo son los que brindan servicios a la operacion y permiten
su funcionamiento correcto. Se les conoce también con el nombre de procesos secundarios. En
empresas pequefias es facil identificar hasta unos 20 procesos de apoyo, de los cuales se brinda un

ejemplo a continuacion:

e Compra de articulos de oficina.

e Pago de anticipos.

e Pago de remuneraciones.

e Declaracién y pago de impuestos.
e Servicios de alimentacion.

e Reposicion de maquinarias. (p. 25)
Procesos Estratégicos

Asi mismo Bravo (2008) define los procesos estratégicos como aquellos que se relacionan con la

estrategia de la organizacion. Se debe de considerar lo siguiente:

e La forma como se establece la vision, mision, valores, directrices funcionales, objetivos
corporativos, departamentales y personales y el programa de accién entre otros
componentes.

e Laforma como se monitorea el cumplimiento de los objetivos, la definicion de indicadores
y como se mantienen actualizados.

e Laforma de mantener actualizadas las definiciones estratégicas.

e La forma como se comunica la estrategia y la forma de motivar a todos los integrantes de

la organizacion en lograr sus definiciones, entre otros temas relacionados. (pp. 30-31)
Procesos Operativos

Bravo (2008) define los procesos operativos como procesos de bajo nivel que no se pueden
desagregar mas como proceso, si no que la descripcion detallada da origen a un nivel de
profundidad mayor, en el cual aparecen las actividades en el flujograma de informacion. Estas

actividades se pueden definir como:

e Tomar un pedido.
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e Llamadas para cobrar o cotizar.

Estas actividades son un conjunto de acciones o tareas concretas que permiten el funcionamiento

adecuado de las operaciones de la empresa. (p. 28)
Sistema de Informacion

Un sistema de informacion, segiin Hernandez (2001) es un conjunto formal de procesos que, operan
sobre una coleccion de datos estructurada de acuerdo a las necesidades establecidas de la empresa.
Este sistema recopila, elabora y distribuye selectivamente informacion necesaria para la operacion

correcta de la empresa, apoyando en parte los procesos de toma de decisiones. (p. 2)

En la Figura 6 Ejemplo de Sistema de Informacion se observa como funciona a grandes rasgos, un

sistema de informacion en las empresas.

Figura 6 Ejemplo de Sistema de Informacion

SISTEMA DE INFORMACION DE LA ORGANIZACION

Uso

Datos — | Almacenamiento | | Procesamiento |}— Informacion final |_ informacion|

Retroalimentacion

Nota: Alejandro Hernandez. (Los Sistemas de Informacién: Evolucion y Desarrollo)
SIPOC

Segun Gutierrez y De la Vara (2009) un diagrama de SIPOC es una herramienta que resume las
entradas y salidas de uno o mas procesos en forma de tabla. Es un acronimo que significa
Suministros, Entradas, Procesos, Productos y Clientes. Algunas organizaciones utilizan el
acronimo COPIS, que coloca al cliente en primer lugar e ilustra el valor del cliente para la
organizacion. El objetivo de este diagrama es capturar el conjunto de entradas o salidas en lugar de

los pasos individuales del proceso. (p. 225)
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CAPITULO 11l MARCO METODOLOGICO

En el siguiente capitulo se explicara el enfoque de la investigacion, asi como la determinacién de
la poblacion del estudio, las variables a tomar en cuenta y los instrumentos o herramientas que
serén utilizados en el transcurso de la investigacion. Asi mismo se estara planteando un
cronograma en el cual se explica la ventana de tiempo en el cual se implementara el tipo de

investigacion establecida.

Enfoque
A continuacion, se definirdn los 3 tipos de enfoques existentes y se explicara el enfoque a escoger.
Enfoque Cuantitativo

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) describen este como el enfoque que representa un grupo
de procesos, este debe de ser secuencial y probatorio, lo cual quiere decir que no se pueden obviar
pasos. El orden en este enfoque es primordial, pero esto no quiere decir que no se puedan redefinir
las fases que lo componen. Esta deriva de una idea que va acotando y delimitando, después de esto
se pueden plantear los objetivos y preguntas sobre la investigacion. Se debe de revisar la literatura
para poder crear una perspectiva tedrica. Sobre las preguntas de investigacion se establece la
hipotesis y se determinan las variables, se obtiene un plan para probar dichas hipotesis, se miden
variables y se utiliza la estadistica para poder analizar las mediciones obtenidas de las variables.

Después de esto se obtienen las conclusiones. (p. 4)
Enfoque Cualitativo

En este enfoque Hernandez et al (2014) determinan que en los estudios cualitativos permiten
desarrollar preguntas e hipdtesis antes, durante o después de la recoleccion y el anélisis de los datos
obtenidos. Estas actividades lo que permiten es poder descubrir primero cuales son las preguntas
con respecto a la investigacion y después permite perfeccionar estas preguntas y poder darles una
respuesta mas apropiada. La investigacion se comporta de manera dinamica entre los sentidos de
hechos e investigacion resultando en un proceso circular y no lineal ya que puede variar con cada

estudio. (p. 7)
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Enfoque Mixto

Este enfoque Hernandez et al (2014) determinan que se puede aplicar a las investigaciones que se
originan de ideas que sin importar el tipo de cuestionamiento o paradigma que lo originen. Estas
ideas constituyen el acercamiento de una realidad objetiva o visto desde la perspectiva cuantitativa,
a la realidad subjetiva, la cual es vista desde la aproximacion cualitativa, o desde la realidad

intersubjetiva, lo cual es el punto de enfoque mixto. (p. 534)

El enfoque de la investigacion, debido a la naturaleza del problema vy el tipo de investigacion que
se realiza, es el enfoque de tipo cuantitativo, ya que la investigacion es lineal, se plantea una
hipotesis y se sigue una investigacion para poder responder las preguntas sobre la hipétesis, asi

como las conclusiones obtenidas de la misma.
Alcance

El alcance de una investigacién segiin Hernandez et (2014) al se puede resumir en los siguientes

puntos:

e Resultan de la revision de la literatura y de la perspectiva del estudio.
e Dependen de los objetivos del investigador para combinar los elementos en el estudio. (pag.
89)

A continuacion, se definen los diferentes tipos de alcances para poder determinar cudl es el alcance

correcto que aplica al tipo de investigacion que se esta efectuando.
Investigacion Exploratoria

Se utiliza cuando el objetivo de la investigacion es estudiar un tema poco novedoso del cual se

tienen muchas dudas y estas no se han investigado con anterioridad. (Hernandez R., 2014)
Investigacion Descriptiva

Este tipo de investigacion busca ser mas especifico en las propiedades, las caracteristicas y los
perfiles que son relevantes en los fenOmenos que se analizan. Asi mismo describe las tendencias

de grupos o una poblacion. (Hernandez R., 2014)
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Investigacion Correlacional

Se asocian las variables por medio de un patron predecible para un determinado grupo o la
poblacidn estudiada. Tiene por objetivo conocer la relacion o el grado de asociacion existente entre

dos 0 més variables en un contexto en particular. (Hernandez R., 2014)
Investigacion Explicativa

Este tipo de investigacion esta dirigido a responder por las causas de los eventos y fendomenos
fisicos o sociales. Se centra en explicar el por qué ocurre el fendbmeno y en qué condiciones este se

manifiesta o el por qué se relacionan dos o mas variables. (Hernandez R., 2014)

El proyecto de investigacion se enfoca en la propuesta de un sistema de informacion para el control

de inventarios para la reduccion de costos y mejorar el manejo de inventario actual en la empresa,
Debido a esto el tipo de alcance de esta investigacion se establece como descriptiva ya que:

e Consideran al fendmeno estudiado y sus componentes.
e Miden conceptos.
e Definen variables. (Hernandez et al., 2014, pag. 89)
Disefio
Segun Herndndez et al (2014) un disefio se define como un “Plan o estrategia que se desarrolla para

obtener la informacion que se requiere en una investigacion y responder al planteamiento” (p. 128)

En este apartado se definen los tipos de disefio que se pueden aplicar en los proyectos entre los
cuales estan el no experimental y el experimental, a continuacién, se definiran cada uno de estos

términos.
Disefio Experimental

Segun Hernandez et al (2014) un disefio experimental se refiere a un estudio en el cual se estan
manipulando las variables independientes, esto para analizar las consecuencias que la

manipulacion de las mismas tiene sobre las variables dependientes. (p. 129)

Disefio no Experimental

Hernandez et al (2014) define el disefio no experimental como una investigacion que se realiza sin

la manipulacién de las variables, es decir, que no se hacen variar las variables independientes en
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forma intencional para observar el efecto que tienen sobre otras variables. Se observan las variables

a como se dan en su entorno natural. (p. 152)

El disefio de esta investigacion se determina como no experimental ya que las variables establecidas
no serdn manipuladas por el estudio. Asi mismo se determina que el enfoque no experimental es
transversal o transeccional, ya que las variables a analizar en la investigacion son en un tiempo
especifico establecido y a pesar de trabajar con datos histéricos no presentan cambios a través del

tiempo ya que no se esta trabajando en ellos por largos periodos de tiempo.
Muestra de la Investigacion

Segun Herndndez et al (2014) la muestra “es la poblacion del cual se recolectan los datos” (pag.
173) esto quiere decir que antes de escoger una muestra se debe de establecer o tener claro cuél va

a ser nuestra poblacion.

Triola se refiere a la poblacion como “la coleccion completa de todos los elementos (puntuaciones,
personas, mediciones, entre otros) a estudiar. Se dice que la coleccion es completa, pues incluye a

todos los sujetos que se estudiaran” (Triola, 2007, pag. 4)

Para Barrantes la poblacion es “el conjunto de elementos que tienen caracteristicas en comun”

(Barrantes, 2008, pag. 135)

En relacion con la muestra, Triola expresa que “es un subconjunto de miembros seleccionados de

una poblacion” (Triola, 2007, pag. 4)

En esta investigacion la poblacion la conforman todos los productos que son utilizados en el salon

de belleza.

Asi mismo se determina que la muestra es de tipo probabilistico debido a la naturaleza del producto,

ya que este depende del tipo de pedido que se haga por parte del cliente final.
Variables o Unidades de Analisis
Las variables ayudan a especificar cual es exactamente el resultado que se desea adquirir.

Hernandez et al, definen variable como:
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Una propiedad que puede fluctuar y cuya variacion es susceptible de medirse u observarse.
El concepto de variable se aplica a un grupo de personas u otros seres Vivos, objetos, hechos y

fendmenos, los cuales adquieren diversos valores respecto de la variable referida. (2014, pag. 123).

En Tabla 1 Variables a medir se enlistas los objetivos planteados en el capitulo I, se determinan las

variables de cada objetivo asi como que significa cada una y el que ayudan a medir.
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42

Objetivos Especificos

Variable

Conceptual

Operacional

Instrumental

Definir los procesos actuales que

involucren manejo de inventarios.

Proceso de control

de inventario.

Proceso actualmente empleado
para el manejo de inventarios de

productos en el salén.

Entrada de productos por
pedido VS productos

utilizados por mes

Hojas de registro
para la anotacion
de los productos en
inventario, asi
como de los
utilizados por mesy
la frecuencia de

utilizacion.

Medir
utilizados en el

cantidad de productos
salon y los
vendidos a clientela
semanalmente contra cantidad
de pedidos realizados en un
periodo establecido de un afio
tener  datos

para  poder

relevantes y actualizados.

Productos utilizados
en el salon.

Productos vendidos.

Pedidos de

producto.

Productos para cabello como
champds, tintes,

acondicionadores entre  otros
utilizados y vendidos en el salon

de belleza.

Pedidos de

productos utilizados en el salén de

compra de los

belleza.

Productos utilizados por mes.
Productos vendidos por mes.

Inventario almacenado por

mes.

Tiempo entre pedidos de

compra de productos.

Hojas de registro
para la anotacion
de los productos en
inventario, asi
como de los
utilizados por mesy
la frecuencia de

utilizacion.
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Objetivos Especificos Variable Conceptual Operacional Instrumental
Analizar, en los procesos | Procesos. Procesos que actualmente operan | Entrada de productos por | Hoja de registro en
anteriormente establecidos, los iy en el salon de belleza. pedido VS productos | Excel.
Factores criticos de
factores criticos que se ven . . utilizados por mes .
los procesos. Factores de alta importancia que Diagrama de
fect i la falt n . . . .
afectados debido a la falta de u dictan el comportamiento correcto | Gastos producidos por la | Ishikawa.
sistema de informacién para el .
de los procesos de la empresa. cantidad de productos en
control de inventarios. . .
inventario  guardado  vs
cantidad de producto
utilizados por mes
Proponer un sistema de | Sistema de | Sistema tecnoldgico que permita | Registro de producto que se | Sistema de
informacion que permita | Informacion qgue | el registro apropiado de los | realiza por mes. informacion  que
establecer un control de | permita un mejor | inventarios del salén. . permita un correcto
Registro de producto que se
inventarios de los productos | control de . control de
utiliza y de producto
utilizados y vendidos en el salén. | inventarios y permita inventarios.

una realizacion de

pedidos mas exacta.

guardado en inventarios por
mes.

Reduccion de cantidad y
frecuencia de pedidos
realizados por estimacion del
duefio del salén por mes
gracias a un sistema de

informacion.
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Objetivos Especificos Variable Conceptual Operacional Instrumental
Establecer controles de | Control de | Establecimiento de controles que | Frecuencia de pedidos de | Sistema de
inventario que permitan obtener | Inventarios. permitan determinar un buen | productos y reduccion de | informacién  que
una mejor visibilidad sobre las control de inventarios. costos por prevencion de | permita un correcto
necesidades relacionadas a pedido de inventario | control de
compras y ventas de productos innecesario. inventarios.
utilizados en el salon.

Nota: Natalia Molina Pacheco.
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Para poder desarrollar el andlisis en las variables se necesita una medicion correcta de cada una de

estas variables, para esto se utilizan una serie de instrumentos que se mencionan en la Tabla 2

Instrumentos.

Tabla 2 Instrumentos

Indicador

Instrumento

Recursos Requeridos

Beneficios Esperados

Cuantos productos son

utilizados por mes.

Cuantos productos se

venden por mes.

Por cuanto tiempo se
gquedan en inventario
antes de ser utilizados

los productos.

Tiempo entre pedidos
de compra de

productos.

Registros de inventarios

anteriores.

Registros de pedidos de

producto anteriores.

Entrevistas al duefio y

trabajadores del sal6n

Computadora

Excel para anotaciones
del

respuestas a entrevistas.

registro y de

Registro actual de

pedidos, ventas e

inventario de productos.

Reducir costos de pedidos de
productos innecesarios que son
hechos basados en la estimacion
del duefio del sal6n y no basados

en datos reales.

Cantidad de productos
en inventario guardado
vs cantidad de producto

utilizados.

Registro de inventarios

anteriores.

Registro de ventas

realizadas de productos.

Computadora

Excel

Registro  actual de
pedidos, ventas e

inventario de productos.

Reducir costos de pedidos de
productos innecesarios que son
hechos basados en la estimacion
del duefio del sal6n y no basados

en datos reales

Reduccién de cantidad
y frecuencia de pedidos
realizados por
estimacion del duefio

del salén.

Registro de inventario

actual.

Computadora

Excel

Reducir costos de pedidos de
productos innecesarios que son
hechos basados en la estimacion
del duefio del salén y no basados

en datos reales
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Indicador Instrumento Recursos Requeridos Beneficios Esperados

Registro  actual de

pedidos, ventas e

inventario de productos
Frecuencia de pedidos | Registros de pedidos | Computadora Reducir costos de pedidos de
de productos y | actuales. Excel productos innecesarios que son

reduccion de costos por
prevencion de pedido
de

innecesario.

inventario

Sistema de Informacion.

hechos basados en la estimacién
del duefio del sal6n y no basados

en datos reales

Nota: Natalia Molina Pacheco.
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Proceso para la Recoleccion de Datos

Para el proceso de recoleccion de datos, se realizd primero una visita a la empresa donde se
determind el problema actual que presentan con respecto al control de inventario existente en la

empresa y la falta de un sistema de informacion.

Los datos seran recolectados en el transcurso de los meses de octubre del afio 2019 a abril del 2020,
se haran visitas programadas con anticipacion en la empresa para poder hacer la recoleccion de los
datos aleatoriamente y asi cumplir con el tipo de muestreo planteado con anterioridad en el apartado

de muestra en este capitulo.

Los instrumentos como Analisis FODA, diagramas de flujo, mapeo de procesos y diagramas de
Ishikawa seran aplicados en las visitas programas ya que se estaran tomando datos en las mismas
que serviran de retroalimentacion para estas herramientas, lo cual pretende ayudar a entender la

situacion actual de la empresa y donde se encuentra el area de mejora en la misma.
Meétodo de Analisis

El método de andlisis implementado sera mediante la herramienta de Excel con respecto a las
herramientas como Diagramas de Flujo e Ishikawa. Asi mismo se buscara ingresar los datos
obtenidos en de las visitas como los registros de inventarios y los pedidos de productos, asi como
sus precios en el software de Excel para poder llevar un control correcto de los productos enlistados
y poder obtener graficos que muestren con mas detalle los resultados de la investigacion. Con
respecto a los instrumentos como el mapeo de procesos y el diagrama de flujo de procesos se llevara
a cabo un analisis para identificar primeramente si el area de mejora se encuentra entre los procesos

de apoyo, estratégicos o de operacion.

Después de determinar donde en los procesos se encuentra el area de mejora se pasara a analizar
los procesos y procedimientos en si que corresponden al control de inventarios y como el actual

proceso afecta a la empresa con respecto a los costos y ganancias obtenidos.
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Cronograma

El cronograma permite una visualizacion acerca de las fechas en las cuales las tareas enlistadas

anteriormente se estaran realizando.

En la Figura 7 EDT se detallan los paquetes de trabajo de manera individual que componen el

proyecto y permiten finalizarlo.

Figura7 EDT

Propuesta de Sistema de Informacion para Control de Inventarios

[
l Capitulo 1 Capitulo 2 Capitulo 3 Capitulo 4 Capitulo 5 Capitulo 6
J J J J J
J

Disefio de la
propuesta

Descripcion de la
situacion actual

Conclusiones

Definiciones Enfoque

l Problema
l Objetivos
J

Justificacion Variables

l Proyecciones

Nota: Natalia Molina Pacheco.

Recoleccién de
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Recolecciony . .
£co financiera de la
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En la Figura 8 Diagrama de Gantt, se detalla las actividades a realizar y un tiempo estimado de lo
que se durara en cada una de ellas. El tiempo para la actividad de recoleccion de datos puede variar
ya que este depende de la asignacién del tutor a la investigacion, asi como de los dias que en

realidad seran invertidos.
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Figura 8 Diagrama de Gantt
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CAPITULO IV ANALISIS DE LA SITUACION

El saléon de belleza D’Hector busca mejorar el manejo de inventario de productos que se utilizan
en el saldn, asi como los productos de venta, sin embargo, carecen de un sistema de informacién
adecuado que les permita llevar un control de los productos que se tienen en inventario y que les

brinde un estimado de la frecuencia en la que se deberia de realizar los pedidos de producto.

Al no contar con un sistema de informacion que les permita llevar este control, se realizan pedidos
cada cierto periodo de tiempo, el cual, al no estar definido por periodos especificos, se hacen por
estimaciones del duefio del saldn repercutiendo en un exceso de pedido de producto de hasta 30%

anualmente.

Asi mismo, conforme la Resolucion DGT-R-48-2016 de fecha 7 de octubre del 2016, todas las
empresas que se encuentren dentro del régimen simplificado deben de generar una factura que se
envié por medio electronico en formato XML, esta factura electronica debe de ser entregada al

cliente final después de recibir un servicio.

Debido a la falta de un sistema de informacion que se encuentre instalado en el sal6n, la posibilidad
de generar el documento de manera propia no es viable, por lo cual se contratd un contador que
brinda el servicio de generar la factura electronica, al cual se paga mensualmente un monto de
30,000.

En el siguiente capitulo se estara exponiendo detalladamente el proceso actual utilizado para el
control de inventarios, asi como el funcionamiento actual del salon de belleza, siendo esto
fundamentado con la informacion obtenida en la empresa. Para llevar a cabo esta investigacion se
hara uso de herramientas utilizadas para la recoleccion y analisis de datos tales como lo son
diagramas de flujo de procesos, mapeo de procesos, diagrama de SIPOC y BOM para entender los

materiales que se utilizan en el salén con mayor demanda.

A continuacion, se presenta la estrategia a seguir para el diagndstico de la investigacion.



Estrategia

Figura 9 Estrategia del Diagnostico

Describir el modelo PYME

Situacion actual de la
empresa

FODA aplicado en la
empresa para identificar
aspectos positivos y
negativos

5 porques aplicado para
analizar el porque de la
falta de un sistema de
informacion

51

Mapeo de procesos de la
empresa para identificar
la zona de impacto

Diagrama de flujo de
pedido de productos

Listado de Productos

manejados en el salon

Listado de Servicios
brindados en el saldn

Recoleccion de datos de
servicios y ventas por el
periodo de un afio

Clasificaciéon ABC de los
productos y servicios

Diagrama de SIPOC

Nota : Natalia Molina Pacheco

Pedidos de Producto

Descripcion de Tipo de
Inventario existente en la
empresa

Diagrama de Ishikawa
para identificar las
mejoras que necesita el
control de inventarios
actual.
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Descripcion de la Situacion Actual

En el salon de belleza D’Hector no se lleva un control adecuado del inventario de productos que
se utilizan en los clientes del saldn ni de los productos que se encuentran a la venta para los mismos,
esto ya que no cuenta con un sistema de informacion en la empresa que permita mejorar el control

de inventarios.

El duefio del saldn lleva su inventario en un cuaderno donde escribe a mano los servicios ofrecidos
y ventas realizadas para llevar un control sobre las mismas, asi como para enviar esta informacion

a un contador, el cual envia las facturas electronicas a dichos clientes finales, por un costo semanal.

Al no contar con un sistema de informacién apropiado las estimaciones para pedidos de productos
son realizadas pobremente ya que no cuentan con informacion exacta que brinde que productos se
necesitan en realidad, asi como la frecuencia en la cual se necesitan, ni la inversion necesaria para

realizar la compra de estos productos.
Modelo PYME

El Salon de Belleza D’Hector se registra como una empresa PYME, una empresa catalogada como

PYME en el gobierno de Costa Rica comprende las empresas de pequefio y mediano tamafio.

El Ministerio de Economia, Industria y Comercio (PYMES Costa Rica, 2019) del Gobierno de
Costa Rica determina lo siguiente:

Se entiende por pequefias y medianas empresas (PYMES) toda unidad productiva de
caracter permanente que disponga de los recursos humanos, los maneje y opere, bajo las figuras de
persona fisica o0 de persona juridica, en actividades industriales, comerciales, de servicios o

agropecuarias que desarrollen actividades de agricultura organica. (Ministerio de Economia, 2019)

Para que una empresa sea considerada como PYME y pueda acceder a los beneficios que brinda
ser parte de la ley a las PYME’s, debe de cumplir con una certificacion adjudicada por el Ministerio

de Economia, Industria y Comercio (MEIC por sus siglas en espafriol).

El tipo de empresa PYME nacid de una iniciativa por parte del Gobierno, enfocada en el area de
Innovacion y Desarrollo Tecnolégico, que permitiera fortalecer y enriquecer la gestion empresarial,
asi como brindarle a la poblacion el acceso a nuevos mercados de productos y servicios, tanto

nacionales como internacionales.
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Para el cumplimiento de esta certificacion se brindan una serie de requisitos con la cual las

empresas deben de cumplir si desean entrar en esta condicion.

Los requisitos a cumplir son los siguientes:

¢ Que la empresa califigue como micro, pequefia 0 mediana.

¢ Que tengan permanencia en el mercado.

e Que sea una unidad productiva formal

e Que clasifique segun las partidas del CIIU establecidas en el Transitorio Il del Decreto

37121-MEIC.

e Cumplir dos de los siguientes tres requisitos, segun el Art 3 de la Ley No. 8262:
o Formulario D101 o D105, ultima declaracion del impuesto sobre la renta
o Recibo de la poliza de riesgo del trabajo que demuestre que tiene la pdliza vigente
o Estar al dia con el pago de las obligaciones de cargas sociales (CCSS)

e Ademas del Formulario de inscripcion PYME debidamente lleno y firmado, el cual tiene

caracter de declaracion jurada. (Ministerio de Economia, 2019)

Asi mismo existen diferentes categorias en las cuales califican, dependiendo de su tamafio, este se
determina por medio de una ponderacion de una férmula matematica que clasifica las actividades
de las empresas, el personal que labora en la misma, activos, valor de ventas anuales, asi como el

valor de sus activos.
El resultado de la formula determina si la empresa se encuentra dentro de los siguientes rangos:

o Microempresa si el resultado es igual o menor a 10.
o Pequefia Empresa si el resultado es mayor que 10 pero menor o igual a 35.

o Mediana Empresa si el resultado es mayor que 35 pero menor o igual a 100.

La formula exacta de la ponderacion no se menciona, pero la pagina web de PYME Costa Rica

brinda la opcidn de realizar esta ponderacion llenando los valores mencionados anteriormente.

En la jError! No se encuentra el origen de la referencia. se observa la informacion necesaria

para poder determinar el tamafio en el cual se clasifica cada empresa PYME.



54

Figura 10 Clasificacion PYME

Clasificacion de PYME

Sector de la Empresa Seleccione
# Personal Promedio Empleado

Valor de Ventas Anuales Netas (¢)

Valor de los Activos* (¢)

“Para el Sector Industrial colocar el valor da los Activos Fijos
“Para los Sectores Comercio, Servicios y TIC colocar el valor de los Actives Totales.

Calcular Limpiar
Valor de P 0.00

Tamafo

Nota: Plataforma Virtual de Apoyo a PYMEs.

Llenando esta informacion con los datos brindados por la empresa se obtuvo la clasificacion que
se refleja en la jError! No se encuentra el origen de la referencia. para el Salon de Belleza

D’Hector.

Cabe destacar que los datos de valor de ventas anuales netas y el valor de los activos, por solicitud

del duefio de la empresa, fueron removidos de la figura.

Figura 11 Clasificacion PYME Salon de Belleza

Clasificacion de PYME

Sector de la Empresa Servicios v

# Personal Promedio Empleado 2

Valor de Ventas Anuales MNetas (¢) _
Valor de los Activos™ (¢) _

*Para el Sector Industrial colocar el valor de los Activos Fijos

“Para los Sectores Comercio, Servicios y TIC colocar el valor de los Activos Totales.

Calcular Limpiar

Valor de P 4

Tamanho MICRO Empresa



Nota: Plataforma Virtual de Apoyo a PYMEs.

FODA

La matriz FODA es una herramienta que se utiliza para analizar la situacion en la que se encuentra

una empresa. Explica las cualidades externas e internas que afectan a la empresa, asi como si estas

son positivas y negativas para el progreso de la misma.

En la Figura 12 Matriz FODA del Salon de Belleza se enlistan las fortalezas, oportunidades,

amenazas, Yy debilidades que se presentan en el salon de belleza.

Figura 12 Matriz FODA del Saldn de Belleza

Positivos

Negativos

Fortalezas:
-Clientela fija.

Debilidades:
-Pago a terceros para generacidn de factura
electronica a clientela.
Pago de pedidos de producto no se paga de
contado, se paga por medio de pagares por
extension de hasta 4 meses.
-Mo existe proceso definido para el control de

-Mejoras en el control de ingresos y gastos
del salén de belleza.
-Mejorar alcance en el mercado.
- Dejar dependencia de terceros con respecto
a la creacion y envio de factura electronica.

1%}
g -Buena localizacion. inventarios.
E -Precios Accesibles. -El duefio es el unico con conocimiento sobre
B -Productos de calidad. los prodcutos que se necesitan y cantidad.
-Experiencia de 16 de afios en el campo. -No hay innovacion en tecnologias utilizadas.
-No hay mas personal entrenado que ayude en
los dias habiles, solamente en el dia sabado (1
ayudante).
-Pedidos no se hacen con datos reales, se
hacen por medio de estimaciones.
Oportunidades:
-Ampliacion de servicios ofrecidos en el
mercado. Amenazas:
-Aplicacion de nuevas tecnologias de -Competencia con metodos mas innovativos.
informacion. -Competencia con sistemas de informacion que
§ -Mejoras en el proceso de pedidos de le permiten mejor manejo de productos y
I productos. clientela.
05 -Mejor control sobre manejo de inventarios. -Quedarse atras en el negocio por falta de

actualizacion en las tecnologias de informacion.
-Riesgo de perder clientela por falta de
innowvacion y tecnologias de informacidn.

Nota: Natalia Molina Pacheco
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Después de realizada la matriz FODA se encontraron las caracteristicas que a continuacion se

analizan:

Fortalezas: Esta es una de las caracteristicas internas positivas, en el salon de belleza se encontraron
las siguientes fortalezas: cuenta con una clientela fija que permite un ingreso estable mes a mes,
cuenta con una localizacion accesible ya sea por transporte publico o privado lo que facilita el
acceso al mismo para los clientes, asi mismo cuenta con precios accesibles que permiten a la
clientela poder acceder a los servicios que se ofrecen el salén sin afectar su bolsillo, cuenta con
productos de calidad que permiten el buen cuidado y mantenimiento del cabello de los clientes, y
por ultimo cuenta con una trayectoria de 16 afios en el mercado lo cual brinda un nivel de seguridad

a la clientela ya que estan obteniendo servicios de un personal con experiencia.

Oportunidades: Esta es una caracteristica externa positiva, que permite una visualizacion de las
oportunidades de crecer en el mercado con el servicio que se esté brindando en la empresa. Las
siguientes oportunidades se encontraron para el salon de belleza: ampliacion de servicios ofrecidos
en el mercado, esto ya que el salon puede ofrecer servicios como depilacion de cejas, maquillaje
profesional, entre otros servicios que actualmente no brinda, ampliacion en nuevas tecnologias de
informacion ya que no cuenta con tecnologias de informacién, mejoras en el proceso de pedidos
de productos esto le permitiria realizar pedidos con mayor exactitud con respecto a cantidades
necesitadas llevando esto a un mejor control sobre el manejo de inventarios, asi como un mejor
control de ingresos y gastos en el saldén de belleza. Asi mismo se encuentra la oportunidad de
mejorar el alcance en el mercado, atrayendo nueva clientela incrementando asi los ingresos, y por
ultimo dejar la dependencia que existe en la actualidad de terceros con respecto a la generacion de

facturas electrénicas.

Debilidades: Las debilidades son caracteristicas internas negativas sobre las cuales se pueden tener
control y se deben de mejorar para que se afecten la empresa a largo plazo. Se encontraron las
siguientes debilidades para el salon de belleza: pago a terceros para generacion de factura
electronica, ya que es un gasto extra, pago de pedidos de producto no se paga a contado, se paga
por medio de pagarés semanales con una extension de pago de hasta 4 semanas, lo cual genera
gastos ya que no se estan haciendo con estimaciones reales. No existe un proceso definido para el
control de inventarios, el duefio es el Unico con conocimiento sobre los productos que se necesitan

y cantidad. No existen innovaciones en tecnologias utilizadas, ya que todo se maneja a papel y
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lapiz, en dias habiles no hay personal entrenado que ayude en el salon, solamente en el fin de
semana (1 ayudante por 1 dia a la semana), pedidos no hacen con datos reales, se realizan por

medio de estimaciones.

Amenazas: Competencias con métodos méas innovativos, competencia con sistemas de informacion
que permiten mejor manejo de productos y clientela. Quedarse atras en el negocio por falta de
actualizacion en las tecnologias de informacion, y por ultimo riesgo de perder la clientela por falta

de innovacién y tecnologias de informacion.



58

Cinco Porqués

A continuacion, se presentan una serie de preguntas que se le realizaron al estilista utilizando la

herramienta de los 5 porqués, para poder entender por qué principal de la falta de un sistema de

informacion que permita un mejor control de inventarios

Tabla 3 Entrevista de 5 Porqués

Pregunta

Respuesta

¢Por que realizar pedidos sin estimaciones de
lo que en realidad necesita?

Porque es la manera en la que lo he realizado
siempre, pidiendo lo mismo todos los pedidos,
reviso “por encima” donde guardo los
productos cada vez que un cliente llega a
realizarse un servicio. Regularmente pido una
vez al mes.

¢Por que realiza los pedidos a vista alzada?

Porque voy revisando lo que me queda en el
armario donde guardo los productos. Me es
sencillo.

¢Por qué revisa el armario donde se guarda y
no lleva un registro de control de inventario?

Llevo un registro de que servicio se hace con
cada cliente, pero no anoto en si cuanto utilice
de cada producto ni cuando se compré por
primera vez o cuanto me queda del mismo,
como es en un cuaderno no me lleva mucho
tiempo anotar, cuando termino con un cliente y
mientras estoy con otros lo anoto rapidamente.

¢Por qué lleva esas anotaciones en un cuaderno
y no de manera digital, no le parece mas
seguro?

En un cuaderno es donde siempre lo he llevado,
principalmente desde que necesito generar
factura electronica, al anotarlo en el cuaderno
se lo envio6 al final del dia al contador que me
presta los servicios para la generacion de la
factura, fuera de ahi es todo el control que
llevo, nada va de manera digital.

¢Por qué contratar un servicio exterior para
solamente la generacion de la factura
electronica, si este solo le genera este beneficio
y no le proporciona un control del inventario
actual?

Al no contar con tan siquiera una computadora,
no puedo generar yo la factura electronica, o
llevar el inventario de productos, no se mucho
sobre que tecnologia de ahora o actuales podria
utilizar yo mucho menos de los programas que
se pueden usar para llevar este tipo de
informacion.

Nota: Natalia Molina Pacheco.
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Como se observa en la

Tabla 3 Entrevista de 5 , el principal inconveniente en la empresa D’Hector es la falta de
actualizacién en tecnologias de informacion que permitan un correcto control de inventarios en los

productos que se utilizan en el salon de belleza.

Se observd el proceso actual que lleva el estilista para realizar pedidos de productos que considera
necesarios para el funcionamiento del salon, esto sin realizar mediciones de producto utilizado o
por utilizar, ya que solo toma como fuente de informacion el cuaderno donde anota el servicio
brindado al cliente que acaba de atender, el cual no es una fuente de informacién solida ya que
solamente se explica de manera general el servicio y el costo, para poder enviarle la informacion

al contador de la empresa, esta informacion no se toma en cuenta para la realizacion de pedidos.

El duefio de la empresa no ha buscado actualizarse tecnolégicamente conforme el mercado ha
avanzado, lo cual repercute en la manera en la cual la empresa es manejada hoy en dia, al no contar
con un sistema de informacion adecuado los pedidos se realizan por medio de estimaciones que no
poseen base alguna, al mismo tiempo que no se toma en cuenta la demanda real del producto ni las
necesidades actuales del salén con respecto al producto por servicio brindado necesario para el

correcto funcionamiento de la empresa.
Mapeo de Procesos de la Situacion Actual

Los mapeos de procesos permiten identificar la manera en la que la empresa trabaja, asi como
obtener informacidn a un nivel macro de los procesos primordiales, asi como los requerimientos y
los cumplimientos que los clientes solicitan, que operan en la empresa. Estos procesos se clasifican

en 3 diferentes tipos: Estratégicos, Operativos y de Apoyo.
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Figura 13 Mapeo de Proceso Actual del Salon de Belleza

Direccion de
Mercadeo

Procesos Estrategicos
Empresa

Venta de
productos

Reguerimientos
ojuawi|dwng

Control '_de Administracion '
Procesos de Apoyo Inventarios

Zona de impacto
Nota: Natalia Molina Pacheco.
En la Figura 13 Mapeo de Proceso Actual del Salon de Belleza, se explican los diferentes tipos de
procesos. Los procesos estratégicos se enfocan en la direccion de la empresa y en el mercadeo que

se le da al salon por parte de la administracion.

En los procesos operativos se incluyen los procesos que solicita la clientela cuando realiza una

visita al saldn.

En el area de procesos de apoyo se identifica la zona de impacto, ya que el proceso de compra,
control de inventarios y administracion se encuentran localizados en esta area. Estos procesos se
ven directamente afectados por la falta de un sistema de informacién que permita el manejo
correcto de las compras de producto necesario en el salén que permita determinar la demanda
adecuada de los productos, asi como de un sistema de informacion que facilite una administracion

adecuada del salon.
Diagrama de flujo de pedido de productos

A continuacién, en la Figura 14 Diagrama de Proceso Actual de Pedido se explica de manera

detallada el proceso actual de pedido de productos.



[ Diagrama de flujo de proceso de cumplimiento de servicio y compra de producto J

Figura 14 Diagrama de Proceso Actual de Pedido

Cliente Estilista

Inicio
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Nota: Natalia Molina Pacheco.
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Se observa en la Figura 14 Diagrama de Proceso Actual de Pedido que el proceso se empieza por
medio del cliente, este llega al salon a solicitar un servicio, sin necesidad de agendar una cita o

revisar la disponibilidad del estilista. Estos servicios pueden ser corte, tinte o alisado.

Todos los servicios brindados en el salén utilizan algin producto para su realizacién adecuada,
estos productos pueden ser de nominacion ya sea quimica o no quimica, esto conlleva a realizar un
control de inventarios en cualquier tipo de producto que su destino final sea ser utilizado en la

clientela.

Una vez que el cliente solicita el servicio, el estilista comienza a realizar sus tareas para completar
este servicio, estas tareas incluyen la preparacion de las mezclas de producto y preparacion de area
de trabajo, es en este momento cuando se esta preparando para iniciar sus tareas que se realiza una
revision rapida y a vista alzada de la cantidad de productos que se encuentran disponibles en el
armario de inventarios, esto sucede sin mediciones reales ya que se asume que existe una falta de

producto.

Realizada esta revision el estilista procede a completar el servicio que este solicitando el cliente,
ya sea tinte, corte, o el alisamiento del cabello. Completado el servicio el estilista procede a anotar
en un cuaderno la informacion del cliente, nombre completo, cédula y correo electrénico, asi como
el servicio brindado, esto para poder enviar la informacion al contador y generar la factura

electrénica.

Si el cliente desea comprar un producto extra como lo son las ampollas de tratamiento, o en el caso
del alisante los productos como el shampoo y el acondicionador, que se encuentre disponibles para
la venta puede hacerlo, en este momento el estilista procede a buscar el producto, revisar cantidades

gue se encuentren disponibles y anotarlo en el cuaderno para la facturacion adecuada.

Completado el servicio el estilista procede a realizar el cobro del mismo, asi como por cualquier
venta de producto realizada. Este diagrama de flujo se repite cuantas veces sea necesario, hasta que

el estilista determine si es necesario 0 no realizar pedido de productos.

Cuando es necesario realizar pedido, el estilista contacta a sus proveedores, los cuales son 3
diferentes pero el proceso es el mismo por parte del estilista. Este procede a contactar a los
proveedores por medio de llamada para realizar el pedido de producto que estima necesita, sin tener

datos o registros sobre la demanda real de los productos.
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El proveedor al recibir el pedido brinda la disponibilidad del mismo, si el producto no se encuentra
disponible se brinda un estimado de tiempo en el cual el producto se encontrara en bodega, en
ambos casos se procede a completar la orden, esto sin recibir una copia por parte realizando el pago

del pedido, ya sea por medio de pagare o de contado.

Al estar el producto disponible 0 en “stock” el producto, se procede a realizar la entrega del mismo
en un periodo de 2 a 3 dias habiles. Con los pedidos de producto de mayor demanda, si la orden de
compra es ingresada antes de las 5 pm en un dia habil, la entrega puede ser tan pronta como al

siguiente dia.

Una vez que se completa el ciclo de pedido y se hace entrega del producto, el estilista procede a
recibir el producto y almacenarlo en el armario que tiene destinado para los productos del salon,
todo esto sin una planeacion correcta de que productos se encontraban ya en inventario y sin

registrar productos que se recibieron.

Todo el proceso sucede sin un andlisis correcto de las necesidades de la empresa, asi mismo sucede
sin tener en cuenta la liquidez de la misma para realizar el pago de los pedidos, por lo que el pago
de los mismos se realiza por medio de pagarés semanales, quincenales y/o mensuales, dependiendo

de la facilidad de pago brindada por el proveedor.
Listado de Productos

El salon de belleza actualmente cuenta con una variada cantidad de productos para completar los

distintos servicios que se ofrecen a la clientela.

En la Para fines del proyecto se le dieron a cada uno de estos productos identificadores unicos que

van a ser utilizados a lo largo de la investigacion.
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Figura 15 Clasificacion de Productos se enlistan los principales productos que se utilizan en el
salon en el momento de completar un servicio solicitado por la clientela. Para fines del proyecto se
le dieron a cada uno de estos productos identificadores Unicos que van a ser utilizados a lo largo

de la investigacion.
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Figura 15 Clasificacion de Productos

Identificador |Descripcion Cantidad por envase
SR Shampoo Regular 1000 ml
AR Acondicionador Regular 1000 ml
T Tinte 100 ml
P Peroxido 500 ml
AT Ampolla de Tratamiento 13ml
SV Shampoo tratamiento alisante para la venta 250 ml
AV Acondicionador tratamiento alisante para la ventd 250 ml
A Alisante 1000 ml
SA Shampoo para alisante 750 ml
AL Acondicionador para alisante 750 ml

Nota: Natalia Molina Pacheco

Estos productos, por motivos de la investigacién se le brindaron codigos individuales y especificos,
para poder crear una diferenciacion ya que cumplen un proposito en el servicio brindado cliente y

la distincion entre los diferentes tipos de marcas no se considera necesario.

En el salén de belleza existen 10 tipos de productos diferentes, que permiten se cumplan las
funciones de los servicios que se solicitan, estos productos se ordenan con respecto a esos Servicios,

ya que no todos se consideran necesarios para los distintos servicios ofrecidos.

Asi mismo se dan las mediciones de cada uno de los productos en unidades de mililitros, esto para

tener un estandar de mediciones a la hora de que se utilizan los productos en la clientela.

La familia de productos de shampoo y acondicionador utilizados se catalogan en los cddigos SR o

Shampoo Regular y como AR o Acondicionador Regular, se observa en la Figura 16 Shampoo
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Regular en la Figura 17 Acondicionador Regular, los productos que corresponden a estos codigos

respectivamente.

Figura 16 Shampoo Regular

Nota: Natalia Molina Pacheco
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Figura 17 Acondicionador Regular
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Nota: Natalia Molina Pacheco

El tercer producto en la clasificacion de productos es el tinte que se utiliza para completar el
servicio de la clientela que busca cambiar su color o realizar retoques de color, este producto posee
hasta 30 diferentes rangos de color, y por cada color puede haber en inventario de 3 a 4 tubos de
producto. En la Figura 18 Tinte marca Joico Su presentacion es de 100 mililitros (ml) por cada tubo

de producto, se identifica con el cddigo T en la lista de productos.
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Figura 18 Tinte marca Joico

Nota: Pagina de productos Joico.com

El cuarto producto es el peroxido, quimico necesario que se utiliza en conjunto con el tinte para
coloracion, esto para la activacién del color adecuado. Ambos productos se mezclan en diferentes
cantidades para asi poder aplicar el color en la clientela que lo requiera. En la Figura 19 Per6xido
se aprecia el producto con el codigo P. La presentacion del perdxido es de 500 mililitros (ml) por
botella.
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Figura 19 Perdxido

Nota: Pagina de productos Joico.com

El siguiente producto es la ampolla de tratamiento, identificada con el codigo AT. Su funcion tnica

es la de hidratacion y reparacion del cabello dafiado.

Este es un producto que se mantiene a disposicién de la clientela, pero no se utiliza a menos de que
el cliente lo solicite se puede utilizar en todos los servicios que son ofrecidos en el saldn, pero
segun la informacion brindada, es comdn que se solicite Gnicamente en casos de corte de cabello

para brindar una proteccion extra al cabello.



70

Figura 20 Ampolla para tratamiento de cabello
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Nota: Pagina de productos Salerm.com

El siguiente producto, es el shampoo disponible para la venta, para cabellos que se realizaron un
proceso quimico de alisamiento. Al ser un proceso quimico se requiere de un shampoo que no
contenga sal ni silicones agregados para poder mantener el cabello y el tratamiento lo méas sano
posible. En la Figura 21 Shampoo para la Venta, se muestra su presentacion individual exclusiva
para la venta, se identifica con el codigo SV.
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Figura 21 Shampoo para la Venta

Nota: Natalia Molina Pacheco

Asi mismo el producto siguiente, el acondicionador para la venta es el complemento del producto
anterior, ya que permite mantener la hidratacion del cabello y evitar que se quiebre o seque en
extremo después del alisamiento. En la Figura 22 Alisante para la venta se muestra su presentacion

individual exclusiva para la venta, este producto se identifica con el cddigo AV.
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Figura 22 Alisante para la venta

Nota: Natalia Molina Pacheco

El producto catalogado como A, es el quimico alisante que se utiliza en el cabello. Este es un
quimico que se debe de aplicar al cabello mojado, y secarse por medio de aplicacion de calor ya
que el quimico se activa con altas temperaturas. En la Figura 23 Quimico alisante se observa la
presentacion del quimico alisante utilizada en el salon de belleza.
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Figura 23 Quimico alisante

Nota: Natalia Molina Pacheco

Los productos catalogados como SA (shampoo para alisante) y AA (acondicionador para alisante)
son aplicados después del quimico alisante para lavar cualquier residuo de quimico y dejar el
cabello en las mejores condiciones posibles. Son utilizados exclusivamente junto con el tratamiento
quimico, y son un complemento que necesita ser utilizado en conjunto. En la Figura 24 Shampoo
para tratamiento Alisante y la Figura 25 Acondicionador para tratamiento alisante se observa la

presentacion de cada uno de estos productos.



Figura 24 Shampoo para tratamiento Alisante

Nota: Natalia Molina Pacheco
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Figura 25 Acondicionador para tratamiento alisante
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Nota: Natalia Molina Pacheco
Listado de Servicios

Una vez mostradas las diferentes presentaciones de los productos que se utilizan en los varios
servicios ofrecidos, se procede a explicar la cantidad especifica de cada uno de estos que se requiere

al momento de completar un servicio dado.

Los servicios ofrecidos en el salon para los cuales se realizé el enlistado de productos son los

siguientes:

o Corte de cabello: Los productos a utilizar son SRy AR.

o Tinte o coloracion de cabello: Los productos a utilizar son SR, AR, Ty P.

o Corte y tinte o coloracion de cabello: Los productos a utilizar son SR, AR, T y P. El corte
de cabello se cobra como un servicio por aparte de la coloracion.

o Alisante de cabello: Los productos a utilizar en el salén son A, SA, AA. Los productos SV

y AV son exclusivos para la venta por lo cual no se utilizan en el servicio brindado.



76

Cada uno de los servicios se especificd por largo de cabello. El largo de los cabellos se consider

de la siguiente manera:

o Cabello Corto: longitud del cabello no sobrepasa los hombros de cliente.
o Cabello Medio: longitud del cabello se encuentra entre los hombros y las escapulas de la
espalda.

o Cabello Largo: cualquier longitud que sobrepase las escapulas de la espalda.

En la Tabla 4 Especificaciones por servicios cabello corto se observa las especificaciones

requeridas al momento de completar un servicio para los cabellos de longitudes cortas.

Tabla 4 Especificaciones por servicios cabello corto

Servicio por Largo

SR AR T P AT 5V AV A SA AA
del Cabello

Servicio Individual

Cabello Corto
60ml a0ml 13mil

Servicio Tinte
Cabello Corto 60ml 60ml 60ml 75ml  |13ml
Alisante Cabello
Corto 250ml 250ml 140ml 60ml 60ml

Nota: Natalia Molina Pacheco
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En la Tabla 5 Especificaciones por servicio cabello medio se mencionan las especificaciones con

respecto a la cantidad de producto y precios para los cabellos con longitud media.

Tabla 5 Especificaciones por servicio cabello medio

Servicio por Largo
del Cabello

SR AR T P AT sV AV A SA AA

Servicio Individual

Cabello Medio
100ml 100ml 13ml

Servicio Tinte
Cabello Medio 100ml 100ml 100ml 80ml  |13ml

Alisante Cabello
Medio 250mil 250mil 200ml 100mil 100mil

Nota: Natalia Molina Pacheco

Por ultimo en la Tabla 6 Especificaciones por servicio cabello largo, se explican las
especificaciones con respecto a las cantidades y precios por servicio en cabellos con longitudes

largas.

Tabla 6 Especificaciones por servicio cabello largo

Servicio por Largo
del Cabello

SR AR T P AT SV AV A SA AA

Servicio Individual

Cabello Largo
60ml 60ml 13ml

Servicio Tinte
Cabello Largo 60ml 60ml  |200ml 140ml 13ml

Alisante Cabello
Largo 250ml 250ml 350ml 200ml 200ml

Nota: Natalia Molina Pacheco

Los precios de venta por los servicios se especifican en la Tabla 7 Precios de venta de servicios,
los cuales muestran el precio que debe de pagar la clientela por cualquiera de estos servicios,

también se menciona el precio de venta de los productos destinados a la venta.
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Tabla 7 Precios de venta de servicios

Servicio brindado Precio de venta

Corte Cabello Corto i 6,000.00
Tinte Cabello Corto i 12,000.00
Tinte y Corte Cabello Corto i 18,000.00
Alisante Cabello Corto i 50,000.00
Corte Cabello Medio i 8,000.00
Tinte Cabello Medio i) 20,000.00
Tinte y Corte Cabello Medio i) 28,000.00
Alisante Cabello Medio i 65,000.00
Corte Cabello Largo i 10,000.00
Tinte Cabello Largo i 35,000.00
Tinte y Corte Cabello Largo i 45,000.00
Alisante Cabello Largo i 90,000.00
Ampolla de Tratamiento i 6,000.00
Shampoo alisante para la venta i 5,000.00
Acondicionador alisante para la venta i 5,000.00

Nota: Natalia Molina Pacheco

Estas especificaciones con respecto a las cantidades y precios por servicio son estimaciones
cercanas a la realidad, brindadas por el estilista que se encarga de completar estos servicios en el

salén.

Asi mismo la aplicacién de la ampolla no se tom6 como parte de un proceso especifico ya que no
se requiere preparacion para su aplicacion. Se especifica el precio individual del mismo y se toma

en cuenta en la facturacion final, no como parte del servicio que se brinda.
Recoleccion de datos de servicios ofrecidos y productos vendidos

Como parte de la investigacion de este proyecto se realizo una recoleccion de datos historicos para
poder obtener informacion con respecto a la cantidad de servicios que se ofrecen, cuanto producto

se utiliza en cada uno de los servicios, asi como la cantidad de ventas que se realizaron.

Se tomo un periodo de tiempo de un afio, tomando datos a partir del mes de diciembre del 2018, al

mes de diciembre del 2019.
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Estos datos son histéricos, lo que significa que se tomaron de la informacion brindada por el
estilista y duefio del salén, la manera en la que los datos estan registrados es por medio de un
cuaderno de anotaciones que el estilista tiene en el area de cobro, a la hora de cobrar por un servicio

el estilista anota el servicio brindado y el costo del mismo.

En este cuaderno el estilista no anota el producto utilizado ni las cantidades del mismo, las
cantidades registradas en la Tabla 8 Extracto de Registro de servicios ofrecidos son anotadas de
manera manual, utilizando de base las tablas de especificaciones por largo de servicio mencionados

en el BOM como parte del apartado anterior.

Los datos mencionados son un extracto del mes de diciembre 2018, se agregan las cantidades sin
las unidades de mililitros (ml) ya que por limitaciones de Excel no se pueden sumar las cantidades
si se incluye la unidad de medicidn, de esta manera se puede visualizar la cantidad de producto que

utiliza por un periodo determinado de tiempo.
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Tabla 8 Extracto de Registro de servicios ofrecidos

Corte CC 60 60
20151_12_ o Ee 6,00%.00 60 o0
2015‘1'12' Corte CM g ooqf). o0 100 100
201(;31_12_ Tinte CM 20,0(?0.00 100 100 100 %0
201(;31'12' Tintey CorteCC | o ogo. o0 60 60 60 75
201081'12_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201081-12- Tintecy;vI Corte 250 gﬁo.oo 100 100 100 80
201(?3-12- Tinte CM zo,ogto.oo 100 100 100 %0
201;3?:12_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201(?3:12_ Tintec\llvlCorte 28,0(?0.00 100 100 100 %0
s | cortec 10,0(?0.00 200 20
20153-12- Ceeles 6,00%.00 60 o0
20153:12' Corte CM g ooqct). o0 100 100
201;12_ otz O e,ooqct).oo 60 o0
201&12' Tintey Corte CC | o ogto. o0 60 60 60 75
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Tintecy;vI Corte )50 gto_oo 100 100 100 80
201&12_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201:412_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201;;12_ Saiiie g 6,00%.00 60 00
2015212' Corte CM g ooqé. o0 100 100
20155-12- Corte CC 6,00%.00 o0 o0 -
20135'12' Corte CM g ooqf). o0 100 100
201(;35'12' Tintey CorteCC | o ogo. o0 60 60 60 75
201;35'12_ Corte CM 8,00%.00 100 100
20155-12- TinteC\I/VI Corte )80 (qJIo.oo 100 100 100 80
201(?(;12- Corte CM 8,00%.00 100 100 ”
201;‘(;12' Tinte CL 35 ogo. 00 200 200 200 140
201;3(;12_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201;3(;12_ Corte CM 8,00%.00 100 100
| comecc 6,00%.00 * °0
201;;12_ Corte CL 10,0(?0.00 200 20
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Corte CM 8,00%.00 100 100
201(?7_12_ Tinte CM 20,0(?0.00 100 100 100 %0
201:7_12_ Caiis 68 6,00%.00 60 o0
201(;37'12_ Corte CM 8,00%.00 100 100
20157-12- Sl 6,00%.00 60 o0
2 01(‘;;12 - Tinte CC » ogo. 00 60 60 60 75
20155;12- TinteC);wCorte 250 0¢0.00 100 100 100 80
201:;2_ Corte CM 8 00%_ 00 100 100
2 01:;2 | Tintey Cortecc | og’o. o0 60 60 60 75
201:;2_ Corte CM 8,00¢0. 00 100 100
201:;2- Cegas 6,00%. 00 60 60
201:;2' Corte CM 50 oﬁ. o0 100 100
201(39;2- Tin tec);\;orte 250 go. o0 100 100 100 80
201:;2_ Corte CM 8 00%_ 00 100 100
20108;2_ Tinte y Corte CC | g ogo. i 60 60 60 75
20118(;12_ Corte CM 8,00%.00 100 100
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Corte CC 6,00%.00 60 60
20118(;12_ Corte CM 8,00%.00 100 100
20118(;12_ Corte CM 8,00%.00 100 100
20118(;12_ Saiiie g 6,00%.00 60 00
201181'12' Tintey Corte CC | o ogto. o0 60 60 60 75
201181'12' Corte CM g ooqé. o0 100 100
201181-12- etz G 6,00%.00 60 o0
201181'12_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201181_12_ Tintec\|/v|Corte 28,0(?0.00 100 100 100 %0
201181'12_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201181-12- Corte CL 10,0310.00 200 200
201182'12' Corte CM g ooqf). o0 100 100
201182_12_ oz O 6,00%.00 60 00
201182'12_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201182_12_ Tinte CM zo,ogro.oo 100 100 100 %0
201182_12_ Corte CC 6,00%.00 o0 o0 -




84

Corte CM 8,00%.00 100 100
201183_12_ Soiie e 6,00%.00 60 00
20153:12_ Qlnteles 12,030.00 60 o0 0 *
201;12_ Corte CM 8,00%.00 100 100
20118:2' Corte CM g ooqé. o0 100 100
201183:12- i E 6,00%.00 60 o0
201183:12- Tinte CM 20,0310.00 100 100 100 %
20118412_ Tinte CM 20,0(?0.00 100 100 100 %0
201;3‘;12_ Corte CM 8,00%.00 100 100
20151;12_ e e 6,00%.00 60 o0
20112212- TinteC\I/VI Corte )50 (()Eo.oo 100 100 100 80
| comect 10,0(?0.00 200 200
20118 5_12_ Giowe €L 6,00¢O. 00 60 50
201185'12' Tinte y Corte CL |, ogo. w | 200 200 200 140
| corecc 6,00¢0. 00 %0 %
| cortecm 8,00?). o | |
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TinteC)I/V,Corte 250 go,oo 100 100 100 80
201185_12_ Corte CM 8,00¢O. oo | % 100 °
% 01185'12 | Tintey Cortecc | ogo. o0 60 60 60 75
201185—12— Tin teC);wCorte 250 go. o0 100 100 100 80
201187'12' Tintey Corte CC | o ogto. o0 60 60 60 75
201187'12' Corte CM g ooqé. o0 100 100
201187-12- etz G 6,00%.00 60 o0
201187'12_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201187_12_ Tintec\llwcorte 28,0(?0.00 100 100 100 %0
201187'12_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201185;12- Ceeles 6,00%.00 60 o0
201185;12- Tinte CM zo,ogto.oo 100 100 100 %
20118;2_ oz O 6,00%.00 60 00
20118;2_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201;12_ Tintec\llwcorte 28,0(?0.00 100 100 100 %0
201189;12_ Corte CC 6,00%.00 * °0
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Alisante CM 250 250 200 100 100

| conect 10,0(?0.00 200 200

201189'12_ Corte CM 8,00%.00 100 100

201189—12— Tintec\l/VI Corte )50 go.oo 100 100 100 80

20118;2' Corte CM g ooqé. o0 100 100

20128612' Corte CM g ooqé. o0 100 100

20128(;12- etz G 6,00%.00 60 o0

e | comect 10,0(?0.00 200 200 e
20128(;12_ Tintec\llvlCorte 28,0(?0.00 100 100 100 %0

20128(;12' Tintey Corte CC | o o gro' o0 60 60 60 75

201281'12' Tintey Corte CC | o o g‘o' o0 60 60 60 75

201281-12- TinteC\;\A Corte )50 ((Jmo.oo 100 100 100 80

201281_12_ oz O 6,00%.00 60 00

201281'12_ Corte CM 8,00%.00 100 100

201281_12_ Tintec\llwcorte 28,020.00 100 100 100 %0

201281'12_ Corte CM 8,00%.00 100 100
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Tinte y Corte CL 200 200 200 140
2 0152'12 | Aisantect | oo 0% 0.00 250 250 350 200 200
| cortecm 8,00?).00 100 | 1%
201282—12— TinteC);v,Corte 250 go.oo 100 100 100 80
| corea 10,0(?0.00 200 |
2015 2-12- Gtz 6 6,00%.00 60 50
& 01;32'12 | Tintey cortecc | o ogo. 00 60 60 60 75
20128 2_12_ Ciowiie G 8,00%.00 100 100
201; 2_12_ Gz £l 10,0(?0.00 200 200
| cortecm 8,00%.00 100 | 1

Nota: Natalia Molina Pacheco
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Es importante notar que, en el cuaderno de registro, no se especifica que producto se utilizé como
lo es en el caso de las coloraciones, ya no se especifica que colores fueron utilizados, simplemente

se anota el servicio brindado.

En el apartado de apéndice se encuentra la tabla completa con todos los datos ingresados de
diciembre del 2018 a diciembre del 2019.

Ventas de producto

En el salon se encuentran 3 productos que son exclusivos para la venta los cuales se enlistan en la

Tabla 9 Productos a la VVenta a continuacion:

Tabla 9 Productos a la Venta

Producto a la venta Precio de venta unitario
Ampolla de Tratamiento f 6,000.00
Shampoo alisante para la ¢ 5,000.00
venta

Acondicionador alisante para ¢ 5,000.00

la venta

Nota: Natalia Molina Pacheco

Se tomaron los datos de productos vendidos por mes y se multiplico la cantidad de unidades
vendidas por su precio de venta unitario para obtener los datos de ventas por producto en el saldn.
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Tabla 10 Ventas totales por producto

5 ¢ 30,000.00 2 ¢ 10,000.00 2 ¢ 10,000.00
2 ¢ 12,000.00 1 ¢ 5,000.00 1 ¢ 5,000.00
2 ¢ 12,000.00 1| ¢ 5,000.00 1 ¢ 5,000.00

6,000.00 15,000.00

15,000.00

24,000.00 10,000.00

10,000.00

12,000.00 25,000.00

25,000.00

6,000.00 20,000.00

20,000.00

18,000.00 15,000.00

15,000.00

6,000.00

10,000.00

6,000.00 20,000.00

20,000.00

6,000.00 20,000.00

20,000.00

12,000.00 15,000.00

15,000.00

24,000.00 10,000.00

10,000.00
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Nota: Natalia Molina Pacheco

En la Tabla 10 Ventas totales por productojError! No se encuentra el origen de la referencia. se
muestra la informacion de los productos que se vendieron en el periodo Diciembre 2018-Diciembre
2019.

Tabla 11 Clasificacion ABC de ventas de producto

Shampoo alisante
para la venta 36| ¢ 180,000.00 34% 34%| ¢ 180,000.00 A
Acondicionador

alisante para la venta

36| ¢ 180,000.00 34% 67%)| ¢ 360,000.00 |A
Ampolla de
Tratamiento 29 ¢ 174,000.00 33% 100%/ ¢ 534,000.00 |B
Total 101| ¢ 534,000.00 100%

En la Tabla 11 Clasificacion ABC de ventas de producto se observa que los productos Shampoo
alisante para la venta asi como el acondicionador alisante para la venta, son los productos

disponibles para la venta clase A, ya que generan la mayor cantidad de ganancias.

Cabe aclarar que, segun la informacion brindada por el estilista la ganancia con respecto a la venta
de los productos en la tabla 10 es de un 50%, asi mismo en la Tabla 8 Extracto de Registro de
servicios ofrecidos no se especifica el precio individual de los productos vendidos, esto debido a
que el estilista incluye ese precio a la hora de hacer el cobro total del servicio brindado, por lo cual
en los registros no se encuentra el cobro de manera separada.

Para la venta de producto el salén de belleza funciona bajo un sistema de pedido pull como se

puede observar en las figuras jError! No se encuentra el origen de la referencia. y Figura 27
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Diagrama de Cadena de Suministro Pull Venta de Producto, ya que el cliente solicita el producto

que quiere adquirir. En él se puede observar el ciclo de pedido del cliente, el cual es el que inicia

el proceso de compra.

Figura 26 Diagrama de Ciclo Pull

Ciclo de Venta:
Cliente solicita
la venta de los
productos
disponibles en
el salon

Ciclo de Pedido Pull

Nota: Natalia Molina Pacheco

Ciclo de
abastecimiento:
Se contacta a
proveedores
para solicitar
producto

Figura 27 Diagrama de Cadena de Suministro Pull Venta de Producto

Cliente solicita
compra de producto
exclusive para la
venta

Solicitud de servicio

md AN
hi I

Nota: Natalia Molina Pacheco

=71

Solicitud de
productos a
proveedores

Entrega de
productos al
salon

£1 —

®
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Clasificacion ABC

Una clasificacion ABC permite determinar de una manera grafica los productos y servicios que
tienen mayor frecuencia de realizacion o que son de mayor importancia para el funcionamiento
correcto de la empresa. Para poder determinar el impacto de los productos en el inventario general
del salén se realizaron dos clasificaciones ABC, asi como un grafico de Pareto por cada

clasificacion.

Estas clasificaciones se dividieron en una clasificacion por el tipo de producto, lo que ayuda a
determinar el o los productos que se consideran criticos mantener en constante inventario debido a
la necesidad del negocio del mismo, y la segunda clasificacién por tipo de servicio brindado, lo
cual permite determinar cuales servicios son mas solicitados por la clientela, y permite identificar

que productos son criticos para el cumplimiento adecuado de esos servicios.

Tabla 12 Clasificacion ABC por tipo de producto

Tipo de Producto |Cantidad Total |Porcentage % Acumulado  |Clase

SR 183560 34% 34% A
AR 183560 34% 69% A
T 68900 13% 82% B
P 61240 12% 93% B
AT 9000 2% 95% C
sV S000 2% 97% C
AV 8100 2% 98% C
A 4200 1% 99% C
SA 4200 1% 100% C
AA 390 0% 100% C
Total 532150 100%

Nota: Natalia Molina Pacheco

En la Tabla 12 Clasificacion ABC por tipo de producto se observa los 10 tipos de productos en los
cuales se clasifican las familias de productos utilizados en el salon de belleza. De esos 10 productos

la clasificacion que se obtuvo es la siguiente:



Productos A:

o SR
o AR

Productos B:

o T
o P

Productos C:

o AT
o SV
o AV
o A

o SA
o AA

En la Figura 28 Grafico Pareto por Productos se muestra graficamente la clasificacion ABC.

Figura 28 Grafico Pareto por Productos

Pareto Productos

200000 100%

180000 90%

150000 80%

140000 T0%

120000 60%

100000 50%
80000 40%
60000 30%
40000 I 20%
20000 10%

o N I N s 0%
SR AR T P AT 3V AV A SA Al

Nota: Natalia Molina Pacheco



Tabla 13 Clasificacion ABC por tipo de servicio
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Tipo de servicio |Venta Total Porcentage |% Acumulado |Ventas Acumuladas |Clase
Tinte y Corte CM | § 8,232,000.00 28% 28%| ¢ 8,232,000.00 |A
Tinte y Corte CL | § 5,104,000.00 17% 45%| ¢  13,336,000.00 |A
Tinte y Corte CC | § 4,446,000.00 15% 60%| ¢ 17,782,000.00 |A
Tinte CM ¢ 2,688,000.00 9% 69%| § 20,470,000.00 |A
Tinte CL ¢ 2,295,000.00 8% 77%| ¢ 22,765,000.00 [A
Tinte CC ¢ 1,700,000.00 B6% 83%| ¢ 24,465,000.00 |B
Corte CM ¢ 1,200,000.00 4% 87%| ¢ 25,665,000.00 (B
Corte CL ¢ 1,200,000.00 4% 91%| ¢ 26,865,000.00 |B
Corte CC ¢ 1,000,000.00 3% 04%| § 27,865,000.00 |B
Alisante CM ¢ 665,000.00 2% 97%| ¢ 28,530,000.00 |C
Alisante CL ¢ 600,000.00 2% 99%| ¢ 29,130,000.00 |C
Alisante CC ¢ 372,000.00 1% 100%| ¢ 29,502,000.00 |C
Total ¢ 29,502,000.00 100%

Nota: Natalia Molina Pacheco

En la Tabla 13 Clasificacion ABC por tipo de servicio se observan los diferentes tipos de servicio

que se ofrecen en el salon de belleza, de estos servicios se obtuvo la siguiente clasificacion ABC:

Servicios Clase A:

o

Tinte y Corte CM
Tinte y Corte CL
Tinte y Corte CC
Tinte CM
Tinte CL

Servicios Clase B:

Tince CC
Corte CM
Corte CL
Corte CC

Servicios Clase C:
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o Alisante CM
o Alisante CL
o Alisante CC Tabla 13 Clasificacion ABC por tipo de servicio

En la Figura 29 Grafico de Pareto por Servicios Brindados se muestra graficamente la clasificacion
ABC de la tabla anterior.

Figura 29 Grafico de Pareto por Servicios Brindados

Pareto Servicios

¢9,000,000.00 100%
¢8,000,000.00 90%
¢7,000,000.00 BO%
T%
{6,000,000.00
60%
#5,000,000.00
50%
@4,000,000.00
40%
#3,000,000.00 30%
¢2,000,000.00 209
. .
L]
o
& & &b & é“b
§ s F &
S & 4 _
N g §F ¢
& 8

Nota: Natalia Molina Pacheco

Analizando ambas clasificaciones y graficos se observa que los productos 1 y 2 son los productos
utilizados en todos los servicios que estan clasificados como A y B, lo cual brinda una buena
relacion de que al tener estos productos en inventario se puede completar de manera exitosa los

servicios de mas importancia.
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También se observa lo cercano que estan los productos 2 y 3 de pasar de una clasificacion B a una
clasificacion A, debido a la demanda que existe por parte de la clientela con respecto a los servicios
ofrecidos como lo son las coloraciones o tintes de cabello. Esto permite identificar el riesgo que
existe por parte de un mal control de inventarios, ya que al no prestar atencion a los productos
como lo son los tintes, puede repercutir en no completar un servicio de alta demanda de manera
exitosa. Perjudicando asi la experiencia del cliente y la relacion de este con el negocio al no ver

sus necesidades satisfechas.
Diagrama SIPOC

El diagrama de SIPOC permite un mejor entendimiento de la manera de trabajar de las empresas
con respecto a sus procedimientos, dando una descripcion de que es lo que se hace en cada parte
del proceso ayudando a evitar posibles errores en el futuro. Este se compone de cinco partes,

proveedor, entrada al proceso, proceso que se realiza, salida final del proceso y cliente.

En la Figura 30 Diagrama de SIPOC se explican los 3 procesos principales del salon de belleza,

desde sus proveedores, hasta el cliente final, el cual es el que recibe el servicio.

Figura 30 Diagrama de SIPOC

SIPOC
Proveedor Entrada Proceso Salida Cliente
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Joico Costa Rica Tintes, peroxido peroxido para obtener | de la clientela que
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Limpieza de cabello de

i . | Shampoo, Acondicionador, ampollas | los clientes que solicitan | Corte, y peinado,
Salerm Cosmetics Costa Rica ) .. .
para tratamiento de cabello servicio en el salon de lavado de tinte.

belleza
Cliente Final

Colocacion de quimico en
Quimico para Alisante de cabello, | el cabello, aplicacion de

shampoo para alisante, calor en el cabello por
acondicionador, shampoo medio de secado
PECOSA S.A. o » Snampooy Y
acondicionador de tratamiento para plancha de cabello,
alisamiento del cabello para la lavado con shampooy | ~ahallo Liso . venta
venta acondicionador especial

de producto para

para quimico alisante | 4ot amiento en casa Cliente Final

Nota: Natalia Molina Pacheco

A continuacion, se explica cada una de las 5 partes del diagrama de SIPOC:
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Etapa Proveedor: El saldn de belleza cuenta con 3 proveedores diferentes, cada uno para brinda
productos diferentes para cada uno de los procesos que se mencionan que son necesarios para el
correcto funcionamiento del salon. Estos proveedores son Joico Costa Rica, Salerm Cosmetics
Costa Ricay PECOSA S.A.

Se observa que existen dos proveedores diferentes para los productos que afectan los servicios que
se catalogaron como clase A en el apartado anterior, esto quiere decir que se deben de coordinar

las entregas de estos productos de manera que siempre se encuentren disponibles.

Etapa Entrada: Para el proceso de tintes, la entrada son los productos necesarios para el color, para
el proceso de lavado, los productos como el shampoo y el acondicionador, asi como las ampollas

de tratamiento son brindados por el mismo proveedor.

Para el proceso de alisante, la entrada es el quimico que corresponde al alisamiento del cabello, asi

como el shampoo y acondicionador que corresponde.

Etapa Proceso: Los procesos correspondientes son los servicios brindados en el salén, como lo son

corte, lavado y peinado, coloracion del cabello y el alisamiento del cabello.

Etapa Salida: La salida del proceso es el resultado final del servicio que solicito el cliente, ya sea

el corte finalizado, la coloracion completada o el alisamiento del cabello completado.

Etapa Cliente: La clientela que solicite el servicio siempre va a ser el cliente final, para el salon de
belleza es de extrema importancia que el cliente salga satisfecho con el resultado final, ya que esto
les garantiza un cliente fiel que volvera a solicitar servicios dentro de un periodo establecido de

tiempo.
Pedidos de Producto

Toda empresa debe de poseer un sistema de control de inventario apropiado que permita el
cumplimiento de los procesos de manera correcta y que asi mismo facilite el acceso a los productos.
Actualmente en la cadena de suministro se conocen dos maneras en las cuales se puede administrar

y suplir el inventario de una empresa los cuales son el sistema pull and push.

El salon de belleza opera con un tipo de pedido de producto bajo el sistema push, en el cual el
estilista realiza pedidos de producto cuando encuentra la necesidad justa de pedir sin tomar en

cuenta la demanda real, esto debido a que los controles de inventario que se realizan son por medio
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de revisiones por encima de los productos disponibles no son exactos ni predicen el momento en

el cual se debe de realizar pedido.

Con este tipo de sistema, el estilista obtiene el producto necesario por un periodo determinado de
tiempo, que va de un mes a 2 meses, no se toma en cuentas posibles aumentos de la demanda o
fluctuaciones en la misma. Como se observa en las figuras Figura 31 Diagrama de Ciclo de Pedido
Push y Figura 32 Diagrama de Cadena de Suministro del Saldn, el estilista realiza pedidos de
abastecimiento de productos sin tomar en cuenta necesidades de salén o demandas, los productos
permanecen en inventario hasta el momento en el que un cliente solicita un servicio y necesite
utiliza ese producto en especifico. Este ciclo se repite cada vez que el inventario baja, ocasionando

que el estilista vuelva a realizar un pedido para reabastecer su inventario.

Figura 31 Diagrama de Ciclo de Pedido Push

Ciclo de Ciclo de Produccion:
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abastecimiento: Se Se utilizan los . .
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proveedores para

solicitor producto
sin demandas

conocidas

nuevamente a los
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solicitar producto.

Ciclo de Pedido Push

Nota: Natalia Molina Pacheco



Figura 32 Diagrama de Cadena de Suministro del Salén
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A continuacién, se observan los pedidos realizados por el estilista en el transcurso de un afio, las

medidas en los productos son la suma total de la cantidad de productos pedidos.

Tabla 14 Pedidos Joico

Pedidos Joico P Precio de pedido (aproximado)

Diciembre 2018 6000 5000| ¢ 100,000.00
Enero 2019 6500 5000| ¢ 150,000.00
Febrero 2019 6500 5000| ¢ 150,000.00
Marzo 2019 6500 5000| ¢ 150,000.00
Abril 2019 6500 5000| ¢ 150,000.00
Mayo 2019 6500 5000 ¢ 150,000.00
Junio 2019 7000 5000| ¢ 200,000.00
Julio 2019 6500 5000| ¢ 150,000.00
Agosto 2019 6500 5000| ¢ 150,000.00
Setiembre 2019 6500 5000| ¢ 150,000.00
Octubre 2019 6500 5000| ¢ 150,000.00
Noviembre 2019 7000 5000| ¢ 200,000.00
Diciembre 2019 6500 5000| ¢ 150,000.00
Totales por afio 85000 65000| ¢ 2,000,000.00

Nota: Natalia Molina Pacheco
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En la Tabla 14 Pedidos Joico, se observa los productos que se abastecen de este proveedor, los
cuales son el tinte para la coloracion y el perdxido para realizar la mezcla y colocacion del producto

en el cliente final.

Los pedidos se realizan de manera ciclica, esto quiere decir que se realiza el pedido por misma
cantidad de producto en el mismo momento del mes. El pedido de producto se realiza una vez al
mes o cada 15 dias (esto para los meses donde se tuvo que realizar un pedido extraordinario por
mas cantidad, sefialados en rojo), dependiendo de las necesidades del momento, el estilista realiza
pedido de tintes al proveedor basdndose solamente en si sera necesario para los préximos servicios

que solicite la clientela.

Estos no son pedidos realizados con base alguna en demandas, son para suplir la necesidad en la
que se encuentre, asi mismo, busca poder mantener producto en inventario que pueda llegar a
servirle en un periodo de tiempo, ya sean 2 semanas 0 un mes, pero al ser estimaciones no basadas

en demanda, no se registra en cuanto tiempo se logra utilizar el producto.

Debido a la cantidad y frecuencia de producto que solicitan, el pago de estos pedidos se realiza por
medio de pagarés semanales, con una cuota de pago de ¢50.000 a ¢100.000, dependiendo de la

cantidad de producto que haya ordenado, para poder cumplir con el pago total del pedido.
Se realiza una comparacion de los productos comprados contra los productos utilizados Joico.

Tabla 15 Comparacion productos comprados contra productos utilizados Joico

S % Utilizado por afio
T P T P T P
Totales por afio 84000 65000 68900 61240 82% 94%

Nota: Natalia Molina Pacheco.

En la Tabla 15 Comparacion productos comprados contra productos utilizadosse observa una
comparacion de los productos que se pidio en el afio para el cual se tomaron los datos contra el
total de producto que se utilizaron en los servicios. Se observa que para el producto T se utilizd un
82% de los productos pedidos y del producto P se utilizé un 94%.
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Tabla 16 Pedidos Salerm

Pedidos Salerm SR AR AT Precio de pedido (aproximada)
Diciembre 2018 40000 40000 78| ¢ 150,000.00
Enero 2019

Febrero 2019 40000 40000 78| ¢ 150,000.00
Marzo 2019

Abril 2019 40000 40000 78| ¢ 150,000.00
Mayo 2019

Junio 2019 40000 40000 65| ¢ 150,000.00
Julio 2019

Agosto 2019 A0000 40000 65| ¢ 150,000.00
Setiembre 2019

Octubre 2019 A0000 40000 65| ¢ 150,000.00
Noviembre 2019

Diciembre 2019 40000 40000 65| ¢ 150,000.00
Totales por afio 280000 280000 494| ¢ 1,050,000.00

Nota: Natalia Molina Pacheco

En la Tabla 16 Pedidos Salerm se observa que la frecuencia de pedidos es menor a la de los
productos de coloracion, esto debido a que las cantidades a usar de este producto en cada servicio
ofrecido son menores. Asi mismo tiene un ciclo de pedido mejor establecido ya que el estilista

estima que cada dos meses debe de realizar pedido de los productos en la tabla 14.

Aunqgue con estos productos tiene un ciclo mejor establecido, los pedidos se realizan sin tomar en
cuenta demandas o servicios ofrecidos, el estilista realiza pedido cuando nota que el producto se
esta terminando, sin ningun otro tipo de medicion. Al ser un pedido de menor frecuencia el método
de pago de pagare es quincenal, con una cuota a cumplir de ¢30.000 a ¢40.000 por quincena hasta

completar pago de pedido.

Se realiza una comparacion de los productos comprados contra los utilizados en los productos

Salerm.

Tabla 17 Comparacion productos comprados contra productos utilizados Salerm

Pedidos Salerm % Utilizado por afio
SR AR AT SR AR AT SR AR AT
Totales por afio 280000 280000 420 183560 183560 390 66% 66% 93%

Nota: Natalia Molina Pacheco
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En la Tabla 17 Comparacion productos comprados contra productos utilizados Salerm se observa
una comparacion de los productos que se pidio en el afio para el cual se tomaron los datos contra
el total de producto que se utilizaron en los servicios. Se observa que para los productos SRy AR

se utilizd un 66% del producto pedido, y que para el producto AT se utilizo

Tabla 18 Pedido PECOSA S.A.

Pedidos PECOSA S.A. SV AV A SA AA Precio de pedido (aproximado)
Diciembre 2018 2500 2500 3000 2000 2000| ¢ 300,000.00
Enerc 2019

Febrero 2019

Marzo 2019 2500 2500 3000 2000 2000| ¢ 300,000.00
Abril 2019

Mayo 2019

Junio 2019 2500 2500 3000 2000 2000| ¢ 300,000.00
Julio 2019

Agosto 2019

Setiembre 2019 2500 2500 3000 2000 2000( ¢ 300,000.00
Octubre 2019

Noviembre 2019

Diciembre 2019 2500 2500 3000 2000 2000| ¢ 300,000.00
Totales por afio 12500 12500 15000 10000 10000| ¢ 1,500,000.00

Nota: Natalia Molina Pacheco

En la Tabla 18 Pedido PECOSA S.A. se observa el ciclo de pedidos realizados por parte del estilista
con respecto a los productos que menos demanda tienen, con respecto a los servicios ofrecidos.
Para estos productos se realiza un pedido trimestral ya que no es tan solicitado por la clientela del
salon. El estilista constantemente revisa las cantidades de producto que tiene disponible en caso
de tener que realizar un pedido extraordinario. Al no solicitar mucho producto de este tipo el pagare
se establece de forma mensual, con un monto de ¢100.000 mensuales, hasta llegar a cubrir la cuota
de ¢300.000 totales del pedido.

Se realiza una comparacion de los productos comprados contra los utilizados en los productos
PECOSA.

Tabla 19 Comparacion de productos pedidos contra productos utilizados PECOSA

Pedidos PECOSA SA. Suitlz iz ozl
sV v A sA A sV AV A sA A sv | av | A | sa | aa
Totales por afio | 23s00] 23500 27000  18000] 18000] 16250  1s250] 14620/ 7580] 7580 725 72%| 543 42%| 42%

Nota: Natalia Molina Pacheco
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En la Tabla 19 Comparacién de productos pedidos contra productos utilizados PECOSA se observa
una comparacion de los productos que se pidio en el afio para el cual se tomaron los datos contra
el total de producto que se utilizaron en los servicios. Se observa que para los productos SV y AV
se utilizdé un 72% del producto pedido, para el producto A se utilizé un porcentaje del 54% de
producto pedido y de los productos SA y AA se utilizé un porcentaje del 42%.

Esta comparacidon entre productos comprados contra productos utilizados en los servicios permite

visualizar la cantidad de producto extra que se esta solicitando en cada pedido.

Si bien el producto que se ordena de mas no es desperdiciado, ya que se acumula para utilizarlo en
un transcurso de tiempo, esta cantidad de producto extra que se ordena en los pedidos repercute en
los gastos que tiene el salon de belleza mes a mes, ya que en promedio se esta solicitando 30% mas
del producto realmente necesitado, al no utilizar demandas establecidas para los pedidos de

productos.
Tipo de Inventario

El inventario en una empresa permite que esta opere de una manera correcta. Un mal manejo o
control de inventarios puede llegar a generar insatisfaccion de la clientela y comprometer el

servicio que se les brinda, debido a la falta de producto para satisfacer una demanda.

Segun se observa en el salon, actualmente se maneja un tipo de inventario intermitente ya que no
se realiza con periodos de tiempo establecidos, solo cada cierto tiempo, cuando el duefio del salén

lo considere conveniente.

En el saldn de belleza no existe actualmente un registro de inventarios manual ni informatico al
cual se le pueda hacer referencia, por lo cual no se tiene acceso a informacion como fechas de
expiracion de productos, registro de informacion de ingreso de producto al salén ni del momento

en el cual se utilizd el producto en un servicio especifico brindado.

Parte de este inventario actualmente se almacena en un armario de tamafio mediano en un pasillo,
Productos que, por su naturaleza, como lo son el shampoo y acondicionador, se almacenan en unos
envases de plastico junto con las cabezas de lavado, para mejor accesibilidad. En las Figura 33
Almacenamiento de producto y

Figura 34 Pasillo de almacenamiento se observa los lugares donde se almacena el producto.



Figura 33 Almacenamiento de producto

Nota: Natalia Molina Pacheco

Figura 34 Pasillo de almacenamiento

Nota: Natalia Molina Pacheco

103



104

Diagrama de Ishikawa

En el diagrama de Ishikawa se identifican las mejoras que se le pueden realizar al control de
inventarios actual del salon de belleza D’Hector. En la Figura 35 Diagrama de Ishikawa se ilustran
las causas que afectan al salon actualmente debido a la falta de un sistema de informacion que

permita un control de inventarios apropiado.

Figura 35 Diagrama de Ishikawa
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Nota: Natalia Molina Pacheco.
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CAPITULO V CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Conclusiones
Como conclusiones después de la investigacion del proyecto se obtiene lo siguiente:

Los procesos actuales que involucran el manejo de inventarios corresponden a la compra de
producto, control de inventarios y almacenamiento de mismo, administracion del salon de belleza,

asi como la realizacion de pedidos.

Los procesos como tal no se encuentran establecidos de manera individual con un estandar por
proceso, se manejan todos en conjunto el cual se llamé Proceso de pedido, este involucra todos los
procesos desde la llegada del cliente, solicitud de servicio, verificacion de inventario existente,

cumplimiento de servicio solicitado y colocacion de orden de compra por producto nuevo.

No existe una diferenciacion entre procesos lo cual dificulta la separacion y delegacion de tareas a
otras personas que trabajen en el salén, haciendo que el trabajo de realizar pedidos, llevar el
inventario, recibir pedidos y acomodo de producto recaiga sobre el duefio y estilista principal.

Los datos de productos utilizados y vendidos a lo largo de un afio permitieron identificar que no
existe un registro apropiado de datos por parte de la administracion de la empresa, al no tener en el
salon tecnologias de informacion que permitan acceder a registros salvados se recurre a los datos
anotados manualmente por el duefio, que no son exactos ya que algunos son anotados como

solamente la orden solicita o solo la fecha del pedido.

La cantidad de pedidos realizados no va alineado a la cantidad de productos utilizados, se realizan
pedidos de producto con mucha frecuencia y sin control alguno sobre su utilizacion,

almacenamiento, fecha de expiracion ni duracion en inventario almacenado antes de ser utilizados.

Se identificaron los servicios clase A en la empresa los cuales son Tinte y Corte CM que representa
un 28% de los servicios ofrecidos, Tinte y Corte CL con un 17%, Tinte y Corte CC con un 15%,

Tinte CM con un 9% y finalmente Tinte CL con un 8%.

Se identifican tambien con respecto a los productos, cuales se encuentran dentro de la categoria
clase A los cuales son el shampoo regular con un 34% y el acondicionador regular con un
porcentaje igual del 34%, asi mismo se identifican los productos clase B que afectan directamente
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los servicios clase A, los cuales son el tinte con un 13% total y el peroxido con un total de 12%, lo

que indica que su mal manejo en inventarios puede impactar seriamente al salon de belleza.

Existe una relacion entre los productos que mas se utilizan con respecto a los servicios que mas
solicita la clientela y se debe de tener en registro cuanto queda de cada producto y asegurarse que
el inventario en “stock” de estos productos no se disminuya ya que esto puede afectar los servicios

mas importantes del salon.

El mecanismo utilizado para realizar pedidos no es 6ptimo, no existen registros de cuando se realiza
el pedido ya que no existen fechas registradas, solo las anotaciones del cuaderno el cual enlista el
pedido que se realiz6 en un mes especifico, tampoco se estima el gasto que el pedido de producto
conlleva, lo cual repercute en realizar pedidos masivos cuando el producto se encuentra bajo en el

inventario sin tomar nunca en cuenta una posible demanda.

Los pedidos se realizan de manera esporadica, sin planificacion alguna, y sin registro propio en un
sistema de informacion o manualmente, que permita tener acceso a dicha informacion como lo es
el costo exacto total de pedido, tipo de productos solicitados, tiempo de entrega, fecha de
vencimiento de los productos y duracion de los productos en inventario hasta el momento de su

utilizacion, esto corresponde a un sistema de pedido push.

El tipo de inventario que se maneja es inventario intermitente lo cual se refleja en la manera en la
cual se realizan los pedidos en el salén, ya que se realiza pedido para subsistir por un periodo de

tiempo, no tomando datos reales de cantidades necesarias.

El proyecto presente se enfatiza en la falta de un sistema de informacion que permita el correcto
control de inventarios, se observan cambios que se le deben de realizar al proceso actual de control
de inventarios, de pedido, recibimiento y almacenamiento de productos, asi como un cambio en el

sistema de pedidos que se maneja actualmente.

Se identifican areas de mejora relacionadas a la falta de un sistema de informacion como lo son
registros exactos de datos con los cuales se pueda predecir la demanda, registros de clientela y un
sistema de citas adecuado, facturacion electronica, planificacion de pedidos, conocer fechas de

expiracion de los productos y tener un correcto almacenaje y manejo de productos en el salon.
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Con un sistema de control inventarios apropiado, se mejorara la organizacion administrativa, asi
mismo se podra implementar un sistema que mejore el flujo de la informacion con respecto a los

productos manejados en el salon y las necesidades con respecto a estos en un tiempo estimado.

Para el correcto manejo del inventario del salon de belleza se propone un cambio en la cadena de
suministro de un sistema push a un sistema pull que permita establecer una serie de pardmetros
para el control adecuado de inventario, como lo son un método apropiado de realizacion de
inventarios, establecer un periodo de tiempo para realizar el inventario adecuadamente, definir la
periodicidad que se ajuste mejor a las necesidades del saloén para la realizacion de compra de
producto que sea necesario para satisfacer los servicios que solicitan los clientes.

Asi mismo definir cantidades que se desean mantener en el inventario, que se ajusten a las

necesidades de los clientes y del salon.
Recomendaciones

Las siguientes recomendaciones se plantean segun lo indicado anteriormente en las conclusiones y

segun lo observados lo largo de la investigacion.

Cambiar el sistema de pedido actual por un sistema de pedido pull que permita satisfacer de mejor
manera las necesidades del salon, utilizando prondsticos de demanda y utilizando un programa de
citas que le permita anticipar las necesidades de inventario sin llegar a un valor minimo de

producto.

Disefar procesos estandarizados y separados de programacion de citas para servicios brindados,
compra de producto, recibimiento y almacenamiento de producto y de control de inventario, donde

se pueda identificar y separar las tareas que corresponden a cada proceso individual.

Implementar un sistema de citas para la clientela que permitan conocer al estilista de antemano los
servicios que se estaran brindando y de esta manera solicitar el inventario para cumplir con una

demanda clara y especifica.

Implementar un sistema de informacion que permita llevar un registro de compra y venta de
productos, control de inventario de producto almacenado en el salén, mediante el lector de cédigos
gue permita un control exacto de producto, asi mismo, que permita el almacenamiento y flujo de
informacidn con respecto a los productos, asi como datos de la clientela y generacion de factura

electronica.
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Identificar sistemas de ERP que se ofrecen en el mercado para empresas PYME que satisfagan las
necesidades de la empresa, su costo de implementacion, y que atributos incluye la implementacion

del mismo.

Obtener prondsticos con respecto a los productos utilizados en los servicios clase A, para realizar

pedidos més exactos durante la transicion a un sistema de informacion.

Identificar y definir las variables que se deben de tomar en cuenta a la hora de realizar pedidos y
manejar el inventario como lo son los periodos ciclicos en los cuales se realiza el inventario para

satisfacer las necesidades.

Implementar un cambio en el sistema de pedidos actual, pasando de un sistema push, a un sistema
de pedidos pull donde se cuente con una demanda establecida de productos a ordenar, dichas

demandas seran brindadas por el flujo de informacidn proveniente de un sistema de informacion.
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CAPITULO VI PROPUESTA
En este capitulo se muestra una propuesta al problema presentado a lo largo de la investigacion.

La propuesta se llevara a cabo mediante los controles de inventario que son permitidos alcanzar en

una empresa ya sea grande o pequefia con un sistema de informacion adecuado.

Se propone mediante una implementacion de un sistema de informacion que permita el cambio de
la cadena de suministros de un sistema push a un sistema pull, lo cual conlleva a cambios en los
procesos actuales con respecto al manejo de citas de clientela, registro y flujo de informacion,

reportes de inventario, cuentas por pagar y generacion de la facturacién electronica.
Propuesta

En la Figura 36 Estrategia de la propuesta se explica la estrategia de la propuesta:



Figura 36 Estrategia de la propuesta
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Nota: Natalia Molina Pacheco
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Diagramas de flujo propuestos para ingreso de datos al sistema de informacion

Para la propuesta de un sistema de informacidn para el control de inventarios adecuado se aconseja

implementar una serie de procesos nuevos que corresponden a sus diferentes funcionalidades.

En los diagramas representados en Figura 37 Diagrama propuesto para solicitud de cita, Figura 38
Diagrama propuesto para atencion de cliente con cita y Figura 39 Diagrama propuesto para
atencion de cliente sin cita, se propone un diagrama para la implementacion de un sistema de citas
que permita registrar los servicios que se estaran realizando de antemano, brindando asi flujo de
informacion al sistema con respecto al cliente que solicita, productos que se necesitan, estimado de
tiempo en la duracién del servicio y si se encuentran o no en inventario los productos necesarios

para completar el servicio.

En la Figura 37 Diagrama propuesto para solicitud de cita se propone el proceso de programacion

de citas para cuando el cliente requiere un servicio.
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Figura 37 Diagrama propuesto para solicitud de cita

Informacion a
solicitar: Cedula,
# telefonico,

[ Diagrama de flujo de proceso solicitud de cita ]

Nota: Natalia Molina Pacheco

En este diagrama se inicia el proceso con la clientela solicitando un servicio por medio telefonico,
donde realizan la consulta con respecto a la necesidad que quieren solventar, asi como la
disponibilidad en la agenda del estilista para realizarla.

Se toman los datos del cliente en este momento para crear un registro en el sistema de informacion
que permita referirnos a este en un futuro.
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Se le brindan las opciones abiertas para agendar cita, agendando la cita con la que este de acuerdo
el cliente.

El proposito de proponer un sistema de citas es que este permita saber de antemano el servicio que
se va a realizar, permitiendo asi obtener la demanda del producto que se va a necesitar y permitirle
al estilista estar preparado para satisfacer esa necesidad, sin tener que realizar pedidos masivos de

producto.

La Figura 38 Diagrama propuesto para atencion de cliente con cita muestra el diagrama propuesto
para la atencion de un cliente que tiene una cita agendada con el estilista y como este se integra

con la utilizacién de un sistema de informacion.
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Figura 38 Diagrama propuesto para atencion de cliente con cita

Cliente Estilista

]

Diagrama de flujo de proceso atencion clientela con cita previa

[

Nota: Natalia Molina Pacheco

El iniciador de este proceso es el cliente cuando llega a su cita programada con el estilista, el
estilista en este momento, como parte de la preparacién para completar el servicio ingresa al
sistema de informacidn, revisa sus registros para consultar sobre el servicio que el cliente solicitud

con antelacion, con este flujo de informacion el estilista prepara los productos que necesita para
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completar el servicio sin la necesidad de hacer una doble consulta con el cliente, ayudando a brindar

una mejor atencion al cliente.

Una vez completado el servicio y si el cliente no desea ningun producto de venta, se procede al
cobro del mismo, para el cual el estilista ingresa al sistema de informacidn, busca la informacion
brindada con anterioridad por parte del cliente al momento de agendar la cita, con esta informacién
genera una factura electronica que serd enviada al correo del cliente, asi mismo se genera un
registro de informacion del servicio que se brind6 con anterioridad y los productos que fueron

utilizados, alimentando esto al flujo de informacion de los inventarios de producto.

En la Figura 39 Diagrama propuesto para atencion de cliente sin cita se observa el diagrama

propuesto para clientes que llegan sin haber programado una cita.
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Figura 39 Diagrama propuesto para atencion de cliente sin cita

Cliente Estilista

)

Diagrama de fluo proceso atencion a clientela sin cita previa

[

Nota: Natalia Molina Pacheco

Este escenario se debe de tomar en cuenta debido a la naturaleza del negocio y a la cantidad de
afios que este lleva en el mercado, ya que esta es la forma de operar del salén en la actualidad.

Ya que la implementacion de un nuevo sistema de informacion y un nuevo proceso de citas puede
tomar una curva de aprendizaje por parte de la clientela y del personal del salén, se crea un
diagrama de flujo para cubrir el escenario de clientela que solicita un servicio que no se encuentra
programado.
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El iniciador de este proceso es el cliente, que llega directamente al salén a solicitar un servicio, el
estilista, de tener disponibilidad de tiempo, procede a atender al cliente, de no ser asi, le solicita al
cliente esperar para ser atendido, el cliente en este caso decide si tiene o0 no la disponibilidad de
tiempo de poder esperar, de no ser asi se le brinda la opcion de agendar una cita, educando asi al

cliente a la nueva manera de operacion del salon.

De si tener disponibilidad de tiempo, se realiza el tiempo de espera, una vez disponible, se le realiza
la consulta del servicio que desea completarse, se preparan los productos que sean necesarios para

completar el servicio y el estilista procede a trabajar en el cliente.

Una vez completado el servicio, y si el cliente no desea ningln producto de venta, se realiza el
cobro por el servicio, si es un cliente que no se encuentra registrado en el sistema se le toma su
informacidn para poder generar la factura electrénica y registrar el servicio que se ofrecio, asi como

los productos utilizados, alimentando esta informacion al registro de inventarios de producto.
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Figura 40 Diagrama propuesto para realizacion de inventario y pedidos de producto

[ Diagrama de flujo de proceso realizacion de inventario |

Nota: Natalia Molina Pacheco

En la Figura 40 Diagrama propuesto para realizacion de inventario y pedidos de productose observa
el diagrama de flujo propuesto para el control de inventario de producto y realizacion de pedido de

producto a los proveedores.



119

El estilista entra en el sistema de informacion a realizar el inventario de producto que se encuentra
disponible. Teniendo el flujo de informacion en registro de los proximos servicios a realizar, se

parte esa informacion para obtener la demanda de producto por las proximas dos semanas.

Se obtiene un reporte del sistema de informacion con los productos que se encuentran registrados
en el catalogo de productos, de este reporte se obtiene informacion sobre que productos pueden
estar bajos en inventario, con respecto a los proximos servicios a completar, de ser asi se procede

a realizar el pedido de producto necesario.

Como anteriormente se establece, los proveedores tienen un periodo de entrega de 2 a 3 dias
habiles, por lo cual el periodo de espera entre la solicitud de producto y la entrega del mismo no es

extensa y no afectaria el proceso de cumplimiento de servicios por falta de producto.

Se procede a contactar al proveedor correspondiente y se realiza el pedido de producto. Como parte
de la propuesta en este diagrama se solicita al proveedor brindar una copia de la facturacion por
medio electronico para almacenar esa documentacion en el sistema de informacion y llevar

registros de las cuentas pendientes a pagar.
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Figura 41 Diagrama propuesto para registro y almacenamiento de producto

Informacion a
revisar:
Cantidades,
especificaciones

de producio

Si

comectamente

¢Esta el
pletado]
no
a

L

Orden de comp
nueva
- S E—— J

Nota: Natalia Molina Pacheco

[ Diagrama de flujo registro y almacenamiento de producto ]

En la figura Figura 41 Diagrama propuesto para registro y almacenamiento de producto se propone
un proceso exclusivo para el recibimiento de producto y su correcto almacenamiento, el proveedor
realiza la entrega de producto ordenado, el estilista recibe el prodcuto y hace una revision de este
contra la orden de compra, se agregan pasos en el proceso en caso de que los productos recibidos
no sean los apropiados, esto para que el estilista se encuentre preparado en caso de dicha
eventualidad. Una vez que el pedido se entregue y se firme el recibido, se procede a realizar el
registro de los productos en el sistema, para esto se va a contar con un lector laser que facilite la
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lectura de los codigos de barras de los productos y no se tenga que ingresar manualmente la
informacién del producto, ni crearle codificaciones separadas ya que se maneja con la misma

codificacion que utiliza el proveedor.

Una vez registrado el producto en el sistema se procede a ordenar el producto fisicamente en el

armario establecido para el almacenaje del mismo.

En la Figura 42 Diagrama propuesto de cadena de suministro con sistema pull, se observa la
propuesta de la cadena de suministro con un sistema pull, en el cual se resumen todos los diagramas

de procesos que se explicaron anteriormente en este capitulo.

Figura 42 Diagrama propuesto de cadena de suministro con sistema pull

Cliente crea solicitud
de servicio por medio

de cita anticipada I l I
Solicitud de

productos a
proveedores

Registro de

informacion de - A
clientela, servicios y T |
productos utilizados ) I_ - [7 .

Cliente solicita Cumplimiento de
compra de producto necesidad solicitada
exclusive para la por cliente

venta

- § 1
oy

i 4t B

Entrega de

— productos al

salon

e

Nota: Natalia Molina Pacheco

En el diagrama se observa como el cliente es el que inicia la solicitud, por medio de una cita para
un servicio que desea obtener. El estilista recibe esta informacion y la registra en el sistema de
informacidn, revisa su estado actual de inventarios, realiza solicitud de productos a proveedores,

el proveedor se hace cargo de entregar el producto, el cliente llega a su cita asignada y después del
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servicio completado, decide si quiere realizar una compra de producto extra. Toda esta informacion
fluye a través del sistema de informacion implementado que permite se pueda tener un registro de
productos en “stock”, necesidades por atender y productos que se van a necesitar para proximos

Servicios.
Mapeo de Procesos Propuesto

Como se observa en la Figura 43 Mapeo de procesos propuesto propone la inclusion de la
publicidad como parte de los procesos estratégicos de la empresa, esto ya que puede permitir

alcanzar nueva clientela y formar una relacion mas estrecha con la clientela existente.

Figura 43 Mapeo de procesos propuesto

Direccion de

Procesos Estrategicos
Empresa

Requerimientos
ojua jw)|duwny

Control de

Contabilidad
Inventarios

Procesos de Apoyo

Nota: Natalia Molina Pacheco

Agregando publicidad como parte de sus procesos estratégicos, se puede mejorar asi mismo la
comunicacion con respecto a los cambios, como lo es el nuevo sistema de solicitud de citas,
ayudando esto a que la clientela se adapte mejor al nuevo proceso y permitiendo menos clientela

que llega directamente al salén a solicitar servicios.
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Tipo de Inventario Propuesto

Como parte de la integracion de un sistema de informacion, se propone un cambio en el tipo de
inventario. El tipo de inventario propuesto es el inventario de prevision, el cual permitira cubrir las
necesidades perfectamente definidas, esto se alinea al nuevo sistema de pedido pull, propuesto en
el apartado anterior.

Sistema de Informacion Propuesto

A continuacion, se explica el sistema de informacidn propuesto, se divide en dos partes, un sistema
de citas en el cual se registre la entrada de informacion con respecto a la clientela y la segunda
corresponde al “software” que se estara utilizando para llevar los controles de inventario y la

generacion de la factura electrénica.
Sistema de citas

Como parte de la propuesta para la implementacion de un sistema de informacion, se crearon una
serie de diagramas de flujo con respecto a un sistema de citas en el cual se pueda guardar el registro

de la informacion de la clientela, asi como el servicio que deseen realizarse.

En la actualidad existen varias opciones en las cuales el estilista no debe de invertir ya que son

opciones gratuitas ofrecidas por la nube.

Como parte de la propuesta se incluye la utilizacion de Google Calendar, ya que es un sistema que
se conecta a la nube y permite el registro de citas con descripcién, agregando a otros miembros a
la entrada de informacién y enviando recordatorios. En la Figura 44 Sistema de Citas se observa el
tipo de entrada de informacion que se genera al momento de programar una cita utilizando este

mecanismo.

Al ser un servicio de la nube en google, este calendario es un servicio gratuito por lo que no requiere
inversion por parte del estilista, lo Unico que se requiere es generar una cuenta de correo electrénico

de Gmail.
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Figura 44 Sistema de Citas

X
}Aﬁade un titulo
Evento Recordatorio
(Sin titulo)
@ 9 de feb de 2020 13:00 - 14:00 9 de feb de 2020 13:00 - 14
2 Afiade invitados

A

Afiadir ubicacion o conferencias

A

Anade una descripcion

Nota: Natalia Molina Pacheco
Sistema de Informacion para Control de Inventarios y Facturacion Electronica

Para la propuesta de un sistema de informacion se encontraron dos opciones de “software” que
cumplen con los requisitos que se requieren para una empresa PYME. Asi mismo cuentan con
atributos como la generacion de facturas electronicas, ingreso de informacion de clientela y

reportes de actividades financieras de la empresa.
Software Alegra

La primera opcion de “software” es el software llamado Alegra, este software es especializado para
empresas de modalidad PYME y su integracion sucede en la nube, lo cual facilita su uso ya que
solo requiere de conexidn a una linea de internet lo que quiere decir que no requiere un sistema

instalado en la computadora.

Su link de acceso es https://www.alegra.com/costarica/pos/, desde el cual se puede hacer el registro

de la empresa y escoger el paquete de servicios que se ajuste a las necesidades de la empresa

actuales. En la Figura 45 Logo Software Alegra se aprecia el logo de la empresa.


https://www.alegra.com/costarica/pos/

Figura 45 Logo Software Alegra

Nota: Alegra.com/costarica/pos

Figura 46 Servicios ofrecidos por Alegra

Facturas
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Nota: Alegra.com/costarica/pos
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Facturacion en puntos de venta, incluso sin
Internet
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En la Figura 46 Servicios ofrecidos por Alegra se aprecian los diferentes atributos que el sistema
de informacidn permite obtener. Entre sus atributos, este “software” permite la integracion de un

lector laser de codigo de barras para facilitar el ingreso de productos al sistema de inventarios.

Con respecto al soporte, la pagina cuenta con un canal de soporte técnico y asistencia gratis e
ilimitada, el usuario simplemente necesita ingresar sus dudas mediante un chat y segun se

especifica, obtendra una respuesta en un periodo no mayor a las 24 horas.

Figura 47 Planes de pago por software Alegra

PRO PLUS

25USD/Mes 45 USD/Mes 85 USD/Mes

10% de descuento en pago anual 10% de descuento en pago anual 10% de descuento en pago anual

Nota: Alegra.com/costarica/pos

Con respecto a las opciones ofrecidas por el “software” Alegra, se propone la opcion PYME, como
se observa en la Figura 47 Planes de pago por software Alegra, la mensualidad son $25, lo cual al
tipo de cambio actual se estima es una mensualidad entre ¢14000 a ¢15000 mensualmente. Las
diferencias entre los tipos de licencias se basan en cantidad de registros ingresados y usuarios por
licencia, por lo cual la opcidén PYME se ajusta mejor a las necesidades actuales del salon de belleza.
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Software Qupos

La segunda opcion de propuesta de “software” es el Software Qupos, una plataforma que facilita
la gestion de inventarios, asi como el manejo de las cuentas y registros de las empresas que lo

utilizan.

Para la utilizacion de este “software” se debe de realizar la instalacion de la licencia en el equipo
de computo. Dependiendo del tipo de licencia que se obtiene, se puede instalar en mas de dos

computadoras para Su uso.

Figura 48 Logo Software Qupos

Nota: Qupos.com

Figura 49 Servicios ofrecidos por Qupos

(A ] ]

= o000 -__—
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Inventario Facturacién Contabilidad sin Informes en linea
Actualizado electrénica sin estrés al dia

problemas

No mas entradas manuales.
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de nuevo. Qupos ajusta
automaticamente sus niveles
de inventario y le indica cuando
reordenar.

Manténgase al tanto de su
facturacidn electrdnica. Cree,
personalice y envie facturas

con un clic. Obtenga su pago a
tiempo.

Qupos puede cargar
automaticamente las
transacciones de su banco y
automatiza el 95% de su
contabilidad.

Tome decisiones con
informacion actualizada. Todas
las ventas e inventario de su
negocio siempre disponible
desde cualquier lugar.

Nota: Qupos.com

En la Figura 49 Servicios ofrecidos por Qupos se observan los diferentes servicios que brindan las
licencias de este “software” como lo son el inventario actualizado, la generacion de factura

electronica y el registro de contabilidad.
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Figura 50 Diferenciacion en tipos de licencias

Ventas

Cuentas por cobrar
Compras

Cuentas por pagar
Inventario
Recursos Humanos
Gastos

Bancos
Contabilidad general
Ventas en rutas
Pedidos en rutas

Sistema Operativo Windows XPW?7, Windows XPW7, Windows XP,W7, Android 4.2 o
W8, W10 w8, W10 W8, W10 Superior

Nota: Qupos.com

En la Figura 50 Diferenciacion en tipos de licencias se observa que existen 4 tipos de licencias para
los diferentes tipos de negocios que existen en el mercado. Con respecto a las necesidades
especificas del salon de belleza se observa que la versién Qupo Estandar es la que mejor se ajusta
a las necesidades actuales, asi mismo la licencia también permite la integracién de un lector laser

que facilite el registro de informacion en el sistema.

Estas licencias cuentan con personal de la empresa especializado en el soporte del “software” los
cuales brindan atencion detallada y acompafian a los consumidores de la licencia desde el momento
de su instalacién hasta los préximos 6 meses de uso, en donde se encuentran disponibles para dudas
con respecto a integraciones del sistema o algun problema que necesite soporte técnico. Asi mismo

tienen un canal de soporte telefonico disponible de 8:00am a 5:00pm de lunes a viernes, y de
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8:00am a 2:00pm los dias sébados.

El costo de esta licencia se estima en un monto de ¢34000 mensuales.
Pronésticos

Para los prondsticos propuestos se realizan 3 tipos diferentes. Estos son aplicados a los productos
utilizados en los servicios clase A, los cuales son Tinte y Corte CM, Tinte y Corte CL, Tinte y
Corte CC, Tinte CM, Tinte CL. De igual manera, los pronosticos se aplican a los productos que se
encuentran disponibles para la venta que clasifican como clase A los cuales son el shampoo para

alisante para la venta y acondicionador para alisante para la venta.

Los pronosticos utilizados son los: Promedio Mdvil, Atenuacion Simple Exponencial y la

Atenuacion Exponencial con Tendencia de Holt.

Estos prondsticos se realizan con base en los productos necesarios para satisfacer la demanda de
servicios clase A del salon de belleza, durante los primeros meses durante de la instalacion del
sistema de informacion no se tendra suficiente informacién en el sistema para poder establecer
pedidos con base en las citas y servicios solicitados por la clientela, por lo que se recomienda
utilizar los prondsticos durante un periodo de 3 a 4 meses durante la adaptacion del nuevo sistema.

Pronosticos productos SR

Se observa en la Figura 51 Prondstico Atenuacién exponencial con tendencia Holt's producto SR,
Figura 52 Prondstico atenuacion simple exponencial producto SR y la Figura 53 Prondstico

promedio mavil producto SR, los prondsticos para el producto SR.

Figura 51 Pronostico Atenuacion exponencial con tendencia Holt's producto SR

Ao #Mes Linea demanda Level Trend Pronostic Error, Absolute CuaEdr::trioo, MADt “%Error MAPEt TSt
Dt Lt Tt o, Ft Et error, At
MSEt
0 5156 15
2019 1 1 4000 5054 -8 5172 172 1172 1372502 1172 29 29 1.00
2019 2 2 4960 5038 -10 5046 86 86 689960 629 2 16 2.00
2019 3 3 6020 5127 10 5028 -992 982 788301 750 16 16 0.35
2019 4 4 5620 5185 20 5137 -483 483 649631 683 9 14 -0.32
2019 5 5 5540 5238 26 5205 -335 335 542214 614 6 12 -0.90
2019 6 [ 5240 5262 26 5264 24 24 451943 516 0 10 -1.03
2019 7 7 5580 5317 32 5288 -292 292 399590 484 5 10 -1.70
2019 8 8 5820 5396 41 5348 -472 472 37743 482 8 9 -2.68
2019 9 9 4880 5381 30 5437 557 557 369927 490 11 10 -1.50
2019 10 10 4960 5366 21 5411 451 451 353267 486 9 10 -0.59
2019 11 11 5860 5444 32 5387 573 573 351030 494 10 10 -1.74
2019 12 12 4480 5377 12 5476 996 996 404510 536 22 11 0.26
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Nota: Natalia Molina Pacheco

Figura 52 Prondstico atenuacion simple exponencial producto SR

. Error
Afio #Mes  Linea JSMaNd | oy PrOMOStico, o g, AbSOle o o ratico, MADt  %Error MAPEt TSt
Dt Ft error, At
MSEt
0 5255
2019 1 1 4000 5130 5255 1255 1255 1575025 1255 31 31 1.00
2019 2 2 4960 5113 5130 170 170 801878 712 3 17 2.00
2019 3 3 6020 5203 5113 907 907 809074 777 15 17 0.67
2019 4 4 5620 5245 5203 47 417 650216 687 7 14 0.15
2019 5 5 5540 5274 5245 295 295 537582 609 5 13 022
2019 6 6 5240 5271 5274 24 24 448183 513 1 11 0231
2019 7 7 5580 5302 5271 -309 309 397795 484 6 10 097
2019 8 8 5820 5354 5302 518 518 381621 488 9 10 202
2019 g 9 4880 5306 5354 474 474 364154 487 10 10 -1.06
2019 10 10 4960 5272 5306 346 346 339735 473 7 9 035
2019 11 11 5960 5341 5272 588 688 351917 492 12 10 174
2019 12 12 4480 5254 5341 861 861 384302 523 19 10 0.01
Nota: Natalia Molina Pacheco
Figura 53 Prondstico promedio mdvil producto SR
Pronostico Error
Afio #Mes  Linea "e”;"da LevelLt basadoen Error, Et Ab“'”:: Cuadratico, MADt %Error MAPEt TSt
N=4, Ft Sl MSEt

2019 1 1 4000

2019 2 2 4960

2019 3 3 6020

2019 4 4 5620 5150

2019 5 5 5540 5535 5150 -390 290 152100 290 7 7 1.00
2019 6 6 5240 5605 5535 295 295 119563 243 6 6 028
2019 7 7 5580 5495 5605 25 25 79917 237 0 4 0.30
2019 8 8 5820 5545 5495 -325 325 86344 259 6 5 153
2019 9 9 4880 5380 5545 665 665 157520 240 14 6 0.79
2019 10 10 4950 5310 5380 420 420 160667 353 8 7 1.95
2019 1 11 5960 5405 5310 650 650 198071 296 1 7 0.10
2019 12 12 4480 5070 5405 925 925 280266 462 21 g 2.09

Nota: Natalia Molina Pacheco

En la Figura 54 Resumen prondsticos producto SR, Figura 55 Resumen cantidades pronosticadas
producto SR se presenta un resumen de los 3 pronosticos con respecto al producto SR, debido al
comportamiento de los datos, se escoge el prondstico Promedio Mdvil, al ser el prondstico que

posee menor porcentaje de error.



131

Figura 54 Resumen prondsticos producto SR

Tabla Resumen
Indicadores de Efectividad de Prondstico

MAD MAPE TSt

Promedio del At (Mean Absolute Tracking Signal

Absolute Deviation) Percentage
Promedio Movil 462 9.04% | -1.53 2.09

Atenuacion Simple Exponencial 523 10.43% -2.02 2.00
Atenuacion Exponencial con Correccion de Tendencia (Holt's Model) 536 10.69% -2.68 2.00
Las unidades del error Menor error -4.00 4.00

Nota: Natalia Molina Pacheco

Figura 55 Resumen cantidades pronosticadas producto SR

Tabla Resumen
Cantidades Pronosticad
Promedio Movil Mes Pronostico
13 5070
14 5070
15 5070
16 5070
Total 20280
Atenuacidon Simple Exponencial Mes Prondstico
13 5254
14 5254
15 5254
16 5254
Total 21018
Atenuacién Exponencial con Correccion de Tendencia (Holt's Model) Mes Prondstico
13 5389
14 5402
15 5414
16 5426
Total 21631

Nota: Natalia Molina Pacheco

Prondsticos producto AR

Se observa en la Figura 56 Pronostico Atenuacion exponencial con tendencia Holt's producto AR,
Figura 57 Pronostico atenuacion simple exponencial producto AR y la Figura 58 Prondstico

promedio mavil producto AR, los prondsticos para el producto AR.



Figura 56 Prondstico Atenuacién exponencial con tendencia Holt's producto AR
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. Error
Afic  #Mes Linea demanda Level Trend Pronostic Error, Absolute Cuadratico, MADt %Error MAPEt TSt
Dt Lt Tt o, Ft Et error, At
MSEt
0 5156 15
2019 1 1 4000 5054 -8 5172 1172 1172 1372502 1172 29 29 1.00
2019 2 2 4960 5038 -10 5046 86 86 699960 629 2 16 2.00
2019 3 3 6020 5127 10 5028 992 992 788301 750 16 16 0.35
2019 4 4 5620 5185 20 5137 -483 483 649631 683 g 14 -0.32
2019 5 5 5540 5238 26 5205 -335 335 542214 614 6 12 -0.90
2019 6 6 5240 5262 26 5264 24 24 451943 516 0 10 -1.03
2019 7 7 5580 5317 32 5288 292 292 399590 484 5 10 1.70
2019 8 8 5820 5396 41 5348 472 472 377431 482 8 9 268
2019 9 9 4880 5381 30 5437 557 557 369927 490 1 10 -1.50
2019 10 10 4960 5366 21 5411 451 451 353267 486 9 10 -0.59
2019 11 11 5960 5444 32 5387 573 573 351030 494 10 10 -1.74
2019 12 12 4480 5377 12 5476 996 996 404510 536 22 11 0.26
Nota: Natalia Molina Pacheco
Figura 57 Pronostico atenuacion simple exponencial producto AR
demanda Pronostico, Absolute ST
AfRo # Mes Linea Level Lt " Error, Et Cuadratico, MADt %Error MAPEt TSt
Dt Ft error, At
MSEt
0 5255
2019 1 1 4000 5130 5255 1255 1255 1575025 1255 31 31 1.00
2019 2 2 4960 5113 5130 170 170 801878 712 3 17 2.00
2019 3 3 6020 5203 5113 907 907 809074 777 15 17 067
2019 4 4 5620 5245 5203 47 417 650216 687 7 14 0.15
2019 5 5 5540 5274 5245 295 295 537582 609 5 13 0.32
2019 6 6 5240 5271 5274 34 34 448183 513 1 11 -0.31
2019 7 7 5580 5302 5271 -309 309 397795 484 6 10 097
2019 8 8 5820 5354 5302 518 518 381621 488 9 10 202
2019 9 9 4880 5306 5354 474 474 364154 487 10 10 1.06
2019 10 10 4960 5272 5306 346 346 339735 473 7 9 0.35
2019 11 11 5960 5341 5272 588 688 351917 492 12 10 1.74
2019 12 12 4480 5254 5341 861 861 384302 523 19 10 0.01
Nota: Natalia Molina Pacheco
Figura 58 Pronostico promedio mévil producto AR
Pronostico Error
Afio EVes Lhea e vells bassxdown Exmor EE t‘::r'”;: Cuadratico, MADt %Error MAPEt TSt
N=4, Ft ’ MSEt
2019 1 1 4000
2019 2 2 4960
2019 3 3 6020
2019 4 4 5620 5150
2019 5 5 5540 5535 5150 -390 390 152100 390 7 7 1.00
2019 6 6 5240 5605 5535 295 295 119563 343 6 6 0.28
2019 7 7 5580 5495 5605 25 25 79917 237 0 4 0.30
2019 g 8 5820 5545 5495 325 325 86344 259 6 5 153
2019 9 9 4880 5380 5545 665 665 157520 340 14 6 0.79
2019 10 10 4960 5310 5380 420 420 160667 353 8 7 1.95
2019 11 11 5960 5405 5310 850 650 198071 296 11 7 0.10
2019 12 12 4480 5070 5405 925 925 280266 462 21 g 2.09

Nota: Natalia Molina Pacheco
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Figura 59 Resumen prondsticos producto AR

Tabla Resumen
Indicadores de Efectividad de Prondstico

MAD MAPE TSt

Promedio del At (Mean Absolute Tracking Signal

Absolute Deviation) Percentage
Promedio Movil 462 9.04% | -1.53 2.09

Atenuacion Simple Exponencial 523 10.43% -2.02 2.00
Atenuacion Exponencial con Correccion de Tendencia (Holt's Model) 536 10.69% -2.68 2.00
Las unidades del error Menor error -4.00 4.00

Nota: Natalia Molina Pacheco

En la Figura 59 Resumen prondsticos producto AR y la Figura 60 Resumen cantidades
pronosticadas producto AR se presenta un resumen de los 3 prondsticos con respecto al producto
AR, debido al comportamiento de los datos, se escoge el prondstico Promedio Movil, al ser el

prondstico que posee menor porcentaje de error.

Figura 60 Resumen cantidades pronosticadas producto AR

Tabla Resumen
Cantidades Pronosticad
Promedio Movil Mes Pronostico
13 5070
14 5070
15 5070
16 5070
Total 20280
Atenuacidon Simple Exponencial Mes Prondstico
13 5254
14 5254
15 5254
16 5254
Total 21018
Atenuacién Exponencial con Correccion de Tendencia (Holt's Model) Mes Prondstico
13 5389
14 5402
15 5414
16 5426
Total 21631

Nota: Natalia Molina Pacheco

Prondsticos producto T

Se observa en la Figura 61 Pronostico Atenuacion exponencial con tendencia Holt's producto T,
Figura 62 Prondstico atenuacion simple exponencial producto T y la Figura 63 Prondstico

promedio mavil producto T los prondsticos para el producto T.



Figura 61 Prondstico Atenuacién exponencial con tendencia Holt's producto T
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. Error
Afic  #Mes Linea demanda Level Trend Pronostic Error, Absolute Cuadratico, MADt %Error MAPEt TSt
Dt Lt Tt o, Ft Et error, At
MSEt
0 5156 15
2019 1 1 4000 5054 -8 5172 1172 1172 1372502 1172 29 29 1.00
2019 2 2 4960 5038 -10 5046 86 86 699960 629 2 16 2.00
2019 3 3 6020 5127 10 5028 992 992 788301 750 16 16 0.35
2019 4 4 5620 5185 20 5137 -483 483 649631 683 g 14 -0.32
2019 5 5 5540 5238 26 5205 -335 335 542214 614 6 12 -0.90
2019 6 6 5240 5262 26 5264 24 24 451943 516 0 10 -1.03
2019 7 7 5580 5317 32 5288 292 292 399590 484 5 10 1.70
2019 8 8 5820 5396 41 5348 472 472 377431 482 8 9 268
2019 9 9 4880 5381 30 5437 557 557 369927 490 1 10 -1.50
2019 10 10 4960 5366 21 5411 451 451 353267 486 9 10 -0.59
2019 11 11 5960 5444 32 5387 573 573 351030 494 10 10 -1.74
2019 12 12 4480 5377 12 5476 996 996 404510 536 22 11 0.26
Nota: Natalia Molina Pacheco
Figura 62 Pronostico atenuacion simple exponencial producto T
demanda Pronostico, Absolute ST
AfRo # Mes Linea Level Lt " Error, Et Cuadratico, MADt %Error MAPEt TSt
Dt Ft error, At
MSEt
0 5255
2019 1 1 4000 5130 5255 1255 1255 1575025 1255 31 31 1.00
2019 2 2 4960 5113 5130 170 170 801878 712 3 17 2.00
2019 3 3 6020 5203 5113 907 907 809074 777 15 17 067
2019 4 4 5620 5245 5203 47 417 650216 687 7 14 0.15
2019 5 5 5540 5274 5245 295 295 537582 609 5 13 0.32
2019 6 6 5240 5271 5274 34 34 448183 513 1 11 -0.31
2019 7 7 5580 5302 5271 -309 309 397795 484 6 10 097
2019 8 8 5820 5354 5302 518 518 381621 488 9 10 202
2019 9 9 4880 5306 5354 474 474 364154 487 10 10 1.06
2019 10 10 4960 5272 5306 346 346 339735 473 7 9 0.35
2019 11 11 5960 5341 5272 588 688 351917 492 12 10 1.74
2019 12 12 4480 5254 5341 861 861 384302 523 19 10 0.01
Nota: Natalia Molina Pacheco
Figura 63 Pronostico promedio mavil producto T
Pronostico Error
Afio #Mes  Linea dem;‘"da LevelLt basadoen Error, Et 2‘:’:‘::”;: Cuadratico, MADt %Error MAPEt TSt
N=4, Ft ’ MSEt
2019 1 1 4000
2019 2 2 4960
2019 3 3 6020
2019 4 4 5620 5150
2019 5 5 5540 5535 5150 -390 390 152100 390 7 7 -1.00
2019 5 6 5240 5605 5535 295 295 119563 343 6 6 -0.28
2019 7 7 5580 5495 5605 25 25 79917 237 0 4 0.30
2019 8 8 5820 5545 5495 325 325 86344 259 6 5 153
2019 9 9 4880 5380 5545 665 665 157520 340 14 6 0.79
2019 10 10 4960 5310 5380 420 420 160667 353 8 7 1.95
2019 11 11 5960 5405 5310 650 650 198071 396 11 7 0.10
2019 12 12 4480 5070 5405 925 925 280266 462 21 g 2.09

Nota: Natalia Molina Pacheco
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En Figura 64 Resumen prondsticos producto T y la Figura 65 Resumen cantidades pronosticadas
producto T se presenta un resumen de los 3 prondsticos con respecto al producto T, debido al
comportamiento de los datos, se escoge el pronostico Promedio Mdvil, al ser el prondstico que

posee menor porcentaje de error.

Figura 64 Resumen prondsticos producto T

Tabla Resumen
Indicadores de Efectividad de Prondstico

MAD MAPE TSt

Promedio del At (Mean Absolute Tracking Signal

Absolute Deviation) Percentage
Promedio Movil 462 9.04% | -1.53 2.09

Atenuacion Simple Exponencial 523 10.43% -2.02 2.00
Atenuacion Exponencial con Correccion de Tendencia (Holt's Model) 536 10.69% -2.68 2.00
Las unidades del error Menor error -4.00 4.00

Nota: Natalia Molina Pacheco

Figura 65 Resumen cantidades pronosticadas producto T

Tabla Resumen
Cantidades Pronosticad
Promedio Movil Mes Pronostico
13 5070
14 5070
15 5070
16 5070
Total 20280
Atenuacidon Simple Exponencial Mes Prondstico
13 5254
14 5254
15 5254
16 5254
Total 21018
Atenuacién Exponencial con Correccion de Tendencia (Holt's Model) Mes Prondstico
13 5389
14 5402
15 5414
16 5426
Total 21631

Nota: Natalia Molina Pacheco
Prondsticos producto P

Se observa en la Figura 66 Atenuacion exponencial con tendencia Holt's producto P, Figura 67
Pronostico atenuacion simple exponencial producto P y la Figura 68 Pronostico promedio movil

producto P los prondsticos para el producto P.
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Figura 66 Atenuacion exponencial con tendencia Holt's producto P

. Error
Afo  #Mes Linea demanda Level Trend Pronostic Error, Absolute Cuadratico, MADt %Error MAPEt TSt
Dt Lt Tt o, Ft Et error, At
MSEt
0 4518 16
2019 1 1 3720 4453 0 4534 814 814 662763 814 22 22 1.00
2019 2 2 4165 4424 6 4453 288 288 372748 551 7 14 2.00
2019 3 3 5055 4482 7 4418 -637 637 383730 580 13 14 0.80
2019 4 4 4970 4537 17 4489 -481 481 345714 555 10 13 -0.03
2019 5 5 4805 4579 22 4553 -252 252 289235 494 5 11 -0.54
2019 6 6 4700 4610 24 4600  -100 100 242692 429 2 10 -0.86
2019 7 7 5005 4671 31 4634 371 371 227718 420 7 g 1.76
2019 8 8 5285 4760 43 4702 -583 583 241763 441 11 10 -3.00
2019 g 9 4310 4754 33 4803 493 493 241887 447 11 10 1.86
2019 10 10 4435 4751 26 4786 351 351 230043 437 8 10 -1.09
2019 1 11 5195 4819 34 ATTT -418 418 225013 435 8 g 2.06
2019 12 12 3835 4751 14 4853 1018 1018 292616 484 27 11 0.25
Nota: Natalia Molina Pacheco
Figura 67 Pronostico atenuacion simple exponencial producto P
. Error
Afio #Mes  Linea Gomanda i ¢ Promostico, o pe APSOlUte o dratico, MADt  %Error MAPEt TSt
Dt Ft error, At
MSEt
0 4623
2019 1 1 3720 4533 4623 903 903 816011 903 24 24 1.00
2019 2 2 4165 4496 4533 268 268 475718 636 9 17 2.00
2019 3 3 5055 4552 4496 559 559 421231 610 11 15 117
2019 4 4 4970 4594 4552 418 418 350587 562 8 13 0.52
2019 5 5 4805 4615 4594 211 211 206585 492 4 11 017
2019 5 5 4700 4623 4815 -85 85 248359 424 2 10 0.00
2019 7 7 5005 4662 4623 382 282 233672 418 8 9 0.92
2019 8 8 5285 4724 4662 623 623 253036 444 12 10 227
2019 9 9 4310 4683 4724 414 414 243962 440 10 10 1.35
2019 10 10 4435 4658 4683 248 248 225695 421 6 9 0.82
2019 11 11 5195 4712 4658 537 537 231411 432 10 9 2.04
2019 12 12 3835 4624 4712 877 877 276153 469 23 11 -0.01
Nota: Natalia Molina Pacheco
Figura 68 Pronostico promedio movil producto P
Pronostico Error
Afio #Mes Linea deml:;"da Level Lt basadoen Error, Et Ab“'“:: Cuadratico, MADt %Error MAPEt TSt
N=4, Ft el MSEt
2019 1 1 3720
2019 2 2 4165
2019 3 3 5055
2019 4 4 4970 44775
2019 5 5 4805 474875 44775 3275 3275 107256 328 7 7 -1.00
2019 6 6 4700 48825 474875 4875 4875 54816 188 1 4 -1.48
2019 7 7 5005 4870 48825 225 1225 41546 166 2 3 2.41
2019 8 8 5285  4948.75 4870 415 415 74216 228 8 5 357
2019 9 g 4310 4825 494875 63875 63875 140973 a1 15 7 0.57
2019 10 10 4435 475875 4825 390 390 142828 324 9 7 066
2019 11 11 5105  4806.25 475875 43625 43625 149611 2340 8 7 0.66
2019 12 12 3835 444375 480625 97125 97125 248826 419 25 9 1.79

Nota: Natalia Molina Pacheco
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En Figura 69 Resumen pronosticos producto P y la Figura 70 Resumen cantidades pronosticadas
producto P se presenta un resumen de los 3 pronosticos con respecto al producto P, debido al
comportamiento de los datos, se escoge el prondstico Promedio Mdvil, al ser el prondstico que

posee menor porcentaje de error.

Figura 69 Resumen prondsticos producto P

Tabla Resumen
Indicadores de Efectividad de Prondstico

MAD MAPE TSt

Promedio del At (Mean Absolute Tracking Signal

Absolute Deviation) Percentage
Promedio Movi 419 | 9.449% 357 179
Atenuacion Simple Exponencial 469 10.55% 227 200
Atenuacion Exponencial con Correccion de Tendencia (Holt's Model) 484 10.90% -3.00 2.00
Las unidades del error Menor error -4.00 4.00

Nota: Natalia Molina Pacheco

Figura 70 Resumen cantidades pronosticadas producto P

Tabla Resumen
Cantidades Pronosticadas
Promedio Movil Mes Pronéstico
13 4444
14 4444
15 4444
16 4444
Total 17775
Atenuacion Simple Exponencial Mes Prondstico
13 4624
14 4624
15 4624
16 4624
Total 18496
Atenuacion Exponencial con Correccion de Tendencia (Holt's Model) Mes Prondstico
13 4765
14 4779
15 4793
16 4806
Total 19143

Nota: Natalia Molina Pacheco
Pronosticos productos SV y AV

Para los pronosticos de estos productos se utilizara el mismo prondstico para ambos, ya que al ser

un producto que se vende en conjunto, sus cantidades de venta son las mismas.
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Se observa en la Figura 71 Atenuacion exponencial con tendencia Holt's productos para la venta,

Figura 72 Pronostico atenuacion simple exponencial productos para la venta,
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Figura 73 Pronostico promedio movil producto, los prondsticos para los productos para la venta
SVyAV.

Figura 71 Atenuacién exponencial con tendencia Holt's productos para la venta

. Error

Ao #Mes Linea 9°manda Level Trend Pronostic Ermor, Absolute . . ... maDt %Emor MAPEE TSt
Dt Lt Tt o, Ft Et error, At
MSEt
0 2 0

2019 1 1 1 2 0 2 1 1 1 1 114 114 100
2019 2 2 1 2 0 2 1 1 1 1 113 114 200
2019 3 3 3 2 0 2 1 1 1 1 30 8 129
2019 4 4 2 2 0 2 0 0 1 1 14 68 191
2019 5 5 5 3 0 2 3 3 2 1 53 65  -081
2019 6 6 4 3 0 3 1 1 2 1 31 59  -182
2019 7 7 3 3 0 3 0 0 2 1 2 51 206
2019 8 8 2 3 0 3 1 1 2 1 61 52 -089
2019 9 9 4 3 0 3 1 1 2 1 19 49 165
2019 10 10 4 4 0 3 1 1 1 1 13 45 226
2019 11 11 3 4 0 4 1 1 1 1 23 43 159
2019 12 12 2 4 0 4 2 2 2 1 89 47 024

Nota: Natalia Molina Pacheco

Figura 72 Prondstico atenuacién simple exponencial productos para la venta

. Error

Afio #Mes  Linea domanda | oy Pronostico, o g Absolute o o dratico, MADt  %Error MAPEt TSt
Dt Ft error, At
MSEt
0 3

2019 1 1 1 3 3 2 2 3 2 183 183 1.00
2019 2 2 1 2 3 2 2 3 2 165 174 2.00
2019 3 3 3 3 2 1 1 2 1 17 122 223
2019 4 4 2 2 3 1 1 2 1 27 08 2.0
2019 5 5 5 3 2 3 3 3 1 50 89 0.70
2019 6 6 4 3 3 R 1 2 1 2 79 0.20
2019 7 7 3 3 3 0 0 2 1 5 68 -0.24
2019 8 8 2 3 3 1 1 2 1 44 65 039
2019 9 9 4 3 3 1 1 2 1 30 61 -0.64
2019 10 10 4 3 3 1 1 2 1 27 58 159
2019 11 11 3 3 3 0 0 2 1 1 53 173
2019 12 12 2 3 3 1 1 2 1 51 53 0.77

Nota: Natalia Molina Pacheco
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Figura 73 Prondstico promedio movil producto

demanda Pronostico Absolute Error

Afio # Mes Linea Dt Level Lt basadoen Error, Et error. At Cuadratico, MADt %Error MAPEt TSt
N=4, Ft ! MSEt

2019 1 1 1
2019 2 2 1
2019 3 3 3
2019 4 4 2 1.75
2019 5 5 5 275 1.75 -3.25 325 11 3 65 65 -1.00
2019 6 6 4 35 275 -1.25 1.25 6 2 31 48 -2.00
2019 7 7 3 35 35 05 05 4 2 17 38 -2.40
2019 8 8 2 35 35 15 15 4 2 75 a7 -1.54
2019 9 9 4 3.25 35 -05 0.5 3 1 13 40 214
2019 10 10 4 3.25 3.25 -0.75 0.75 3 1 19 37 -2.90
2019 11 11 3 3.25 3.25 0.25 0.25 2 1 8 33 -3.06
2019 12 12 2 3.25 3.25 1.25 1.25 2 1 63 36 -1.95

Nota: Natalia Molina Pacheco

En la Figura 74 Resumen prondsticos productos para la venta y la Figura 75 Resumen cantidades
pronosticadas productos para la venta se presenta un resumen de los 3 prondsticos con respecto al
producto P, debido al comportamiento de los datos, se escoge el prondstico Promedio Movil, al ser

el pronéstico que posee menor porcentaje de error.

Figura 74 Resumen prondsticos productos para la venta

Tabla Resumen
Indicadores de Efectividad de Pronostico

MAD MAPE TSt
Promedio del At (Mean Absolute Tracking Signal
Absolute Deviation) Percentage
Promedio Movil 1 36.25% -3.06 -1.00
Atenuacion Simple Exponencial 1 52 64% -1.73 3.09
Atenuacion Exponencial con Correccion de Tendencia (Holt's Model) 1 46.92% -2.26 2.00
Las unidades del error Menor error -4.00 4.00

Nota: Natalia Molina Pacheco

Figura 75 Resumen cantidades pronosticadas productos para la venta
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Tabla Resumen
Cantidades Pronosticadas
Promedio Movil Mes Pronéstico
13 3
14 3
15 3
16 3
Tatal 13
Atenuacion Simple Exponencial Mes Prondstico
13 3
14 3
15 3
16 3
Tatal 12
Atenuacion Exponencial con Correccion de Tendencia (Holt's Model) Mes Prondstico
13 4
14 4
15 4
16 4
Tatal 16

Nota: Natalia Molina Pacheco
Analisis Econémico

Este analisis econdmico se realiza por medio del analisis costo — beneficio, el cual se obtiene de la
propuesta de implementacion de un sistema de informacidn para el manejo de inventarios del salon
de belleza D’Hector.

Se muestran los costos en los cuales se incurre actualmente en el salon de belleza como lo son el

contador al cual se le paga mensualmente para la generacion de factura electronica.

Estos costos seran tomados asumiendo que actualmente no existe un sistema de informacién y que

se paga la mensualidad al contador por el costo de generacién de una factura electronica.
En la parte del beneficio se estara realizando por medio del calculo de la diferencia que obtiene

No se incluyen en los costos de inversion la adquisicion de equipo de computo ni de un armario de
almacenamiento ya que el estilista posee estos bienes actualmente, por lo cual no se debe de hacer

inversion alguna en ellos.
Costos actuales por pedido

El duefio del salon actualmente realiza un pago mensual de 30000 a un contador que contrata por
servicios profesionales, el contador le ayuda con la generacion de las facturas electrénicas que
deben de ser enviadas a todos los clientes que solicitan un servicio en el saldn de belleza.
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Se observa que, por el periodo de 4 meses, el costo a pagar al contador por el Unico servicio de la
creacion de factura electronica es de un monto de 120000 en total. En la Tabla 20 Costo de

contador actual se realiza este calculo.

Tabla 20 Costo de contador actual

Mes Costo Mensual
Mes 1 ¢ 30,000.00
Mes 2 ¢ 30,000.00
Mes 3 ¢ 30,000.00
Mes 4 ¢ 30,000.00
Total ¢ 120,000.00

Nota: Natalia Molina Pacheco

Asi mismo se realiza el célculo del costo de compra de producto actual, sin utilizacion de
demandas, estos costos se utilizaran para identificar la diferencia de costos que se puede obtener
de hacer la inversion de un sistema que permita realizar pedidos basados en prondsticos

establecidos.

Estos costos se pueden observar en la Tabla 21 Costo de pedido actual productos T y P, Tabla 22
Costo de pedido actual productos SR y AR y Tabla 23 Costo de pedido actual productos para la
venta SV y AV

Tabla 21 Costo de pedido actual productos Ty P

Mes T P Precio de pedido (aproximado)
Mes 1 6500 5000 g 150,000.00
Mes 2 6500 5000 g 150,000.00
Mes 3 6500 5000 g 150,000.00
Mes 4 6500 5000 g 150,000.00
Total 26000 20000 g 600,000.00

Nota: Natalia Molina Pacheco



Tabla 22 Costo de pedido actual productos SRy AR
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Mes SR AR Precio de pedido (aproximado)
Mes 1 40000 A0000 i 100,000.00
Mes 2 40000 A0000 i 100,000.00
Mes 3 40000 A0000 i 100,000.00
Mes 4 40000 A0000 i 100,000.00
Total 160000 160000 i 400,000.00

Nota: Natalia Molina Pacheco

Tabla 23 Costo de pedido actual productos para la venta SV y AV

Mes SV AV Precio de pedido (aproximada)
Mes 1 2500 2500 i 30,000.00
Mes 2 2500 2500 i 30,000.00
Mes 3 2500 2500 i 30,000.00
Mes 4 2500 2500 i 30,000.00
Total 10000 10000 i 120,000.00

Nota: Natalia Molina Pacheco

Costos de pedido utilizando prondstico

Como parte de los costos de inversion, se realiza un calculo con los costos por pedido utilizando

los prondsticos brindados por producto.

Estos prondsticos fueron obtenidos por un periodo de tiempo de 4 meses, el costo obtenido es un

monto aproximado de pedido.

En la Tabla 24 Pedidos pronosticados por producto T y P, Tabla 25 Pedidos pronosticados por

producto SR y AR y Tabla 26 Pedidos pronosticados por producto SV y AV se observa el costo

individual por mes de cada pedido y el total de los primeros 4 meses pronosticados, este total se

estara utilizando para obtener la diferencia del costo de pedido actual contra el costo de un pedido

pronosticado utilizando la ayuda de un sistema de informacion.



Tabla 24 Pedidos pronosticados por producto Ty P
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Pedidos Pronosticados Productos Ty P
Mes T P Precio a pagar por pedido pronosticado (aproximado)
Mes 1 5000 4500 ¢ §5,000.00
Mes 2 5000 4500 ¢ 85,000.00
Mes 3 5000 4500 ¢ 85,000.00
Mes 4 5000 4500 ¢ §5,000.00
Total 20000 18000 ¢ 340,000.00

Nota: Natalia Molina Pacheco

Tabla 25 Pedidos pronosticados por producto SR y AR

Pedidos Pronosticados Productos SR y AR
Mes SR AR Precio a pagar por pedido pronosticado (aproximado)
Mes 1 5000 5000 [} 40,000.00
Mes 2 5000 5000 q 40,000.00
Mes 3 5000 5000 '] 40,000.00
Mes 4 5000 5000 [} 40,000.00
Total 20000 20000 [} 160,000.00

Nota: Natalia Molina Pacheco

Tabla 26 Pedidos pronosticados por producto SV y AV

Pedidos Pronosticados Productos a la venta SV y AV
Mes SV (unidades) AV (unidades) Precio a pagar por pedido pronosticado (aproximado)
Mes 1 3 3 ¢ 15,000.00
Mes 2 3 3 ¢ 15,000.00
Mes 3 3 3 ¢ 15,000.00
Mes 4 3 3| ¢ 15,000.00
Total 12 12 ¢ 60,000.00

Nota: Natalia Molina Pacheco

Costos de inversion

Como costos de inversidn se proponen la compra de un lector laser, como el que se observa en la

Figura 76 Lector Laser, que se pueda integrar al sistema de informacion que permita el registro de

manera simple y rapida de productos recibidos, asi como los productos que se utilizan y venden en

el salon.
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Figura 76 Lector Laser

7

Nota: Natalia Molina Pacheco

Se considera también un costo de inversion la mensualidad a pagar por el software a utilizarse
como parte del sistema de informacion. De las opciones expuestas en el apartado de sistemas de
informacion de la propuesta se escoge la opcion del software Alegra, al ser una licencia integrada
en la nube que no necesita instalacion y puede ser accesada con solo registrar los datos de la cuenta
en la pagina, asi mismo su costo es la mitad del monto que se paga al contador por mes, permitiendo

un ahorro del 50%.

De igual manera permite la integracion de un lector laser para el registro adecuado de productos en

el inventario del saldn.

A continuacién, en la Tabla 27 Costo compra de laser y Tabla 28 Costo inversion en software se
presenta un desglose de los montos a pagar por parte del lector laser y por la licencia de software

Alegra.

Tabla 27 Costo compra de laser

Compra de Laser lector de codigo
¢ 15,000.00

Nota: Natalia Molina Pacheco



Tabla 28 Costo inversion en software

Inversion Software
Mes Precio a pagar
Mes 1 ¢ 14,000.00
Mes 2 ¢ 14,000.00
Mes 3 [ 14,000.00
Mes 4 ¢ 14,000.00
Total ¢ 56,000.00

Nota: Natalia Molina Pacheco

Costos — Beneficio de la inversion
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Se realiza una comparacion entre los costos actuales y los costos de inversion al igual que la

diferencia obtenida entre ambos, esto para obtener el monto que se estard ahorrando el estilista con

la implementacién de un sistema de informacion, el monto total de esta diferencia se considerara

como el beneficio obtenido de la inversion.

En la Tabla 29 Comparacion Inversion Software, Tabla 30 Comparacién Pedidos Productos T y P,

Tabla 31 Comparacion Pedidos Productos SR y AR y la Tabla 32 Comparacion Pedidos Productos

SVy AV

Tabla 29 Comparacion Inversion Software

Inversion Software

Mes

Precio a pagar por software

Mensualidad contador actual

Diferencia

Mes 1 [ 14,000.00 | ¢ 30,000.00 | ¢ 16,000.00
Mes 2 [ 14,000.00 | ¢ 30,000.00 | ¢ 16,000.00
Mes 3 [ 14,000.00 | ¢ 30,000.00 | ¢ 16,000.00
Mes 4 [ 14,000.00 | ¢ 30,000.00 | ¢ 16,000.00
Total [ 56,000.00 | ¢ 120,000.00 | ¢ 64,000.00

Nota: Natalia Molina Pacheco
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Productos clase A (T y P} usados en el salon
Mes Precio a pagar por pedido pronosticado |Precio pagado en la actualidad sin pronostico |Diferencia por pedido
Mes 1 i 80,000.00 | ¢ 150,000.00 | ¢ 70,000.00
Mes 2 i £0,000.00 | ¢ 150,000.00 | ¢ 70,000.00
Mes 3 i 80,000.00 | ¢ 150,000.00 | ¢ 70,000.00
Mes 4 Li§ 80,000.00 | ¢ 150,000.00 | ¢ 70,000.00
Total ¢ 320,000.00 | ¢ 600,000.00 | @ 280,000.00
Nota: Natalia Molina Pacheco
Tabla 31 Comparacion Pedidos Productos SRy AR
Productos clase A (SR y AR} usados en el salon
Mes Precio a pagar por pedido pronosticado |Precio pagado en la actualidad sin pronostico |Diferencia
Mes 1 ¢ 40,000.00 | ¢ 100,000.00 | ¢ 60,000.00
Mes 2 ¢ 40,000.00 | ¢ 100,000.00 | ¢ 60,000.00
Mes 3 ¢ 40,000.00 | ¢ 100,000.00 | ¢ 60,000.00
Mes 4 ¢ 40,000.00 | ¢ 100,000.00 | ¢ 60,000.00
Total i 160,000.00 | ¢ 400,000.00 | ¢ 240,000.00
Nota: Natalia Molina Pacheco
Tabla 32 Comparacion Pedidos Productos SV y AV
Productos clase A (5V y AV) vendidos en el salon
Mes Precio a pagar por pedido pronosticado |Precio pagado en la actualidad sin pronostico |Diferencia
Mes 1 [ 15,000.00 | ¢ 30,000.00 | ¢ 15,000.00
Mes 2 [ 15,000.00 | ¢ 30,000.00 | ¢ 15,000.00
Mes 3 [ 15,000.00 | ¢ 30,000.00 | ¢ 15,000.00
Mes 4 [ 15,000.00 | ¢ 30,000.00 | ¢ 15,000.00
Total [ 60,000.00 | ¢ 120,000.00 | ¢ 60,000.00

Nota: Natalia Molina Pacheco

Realizando los célculos se obtiene el analisis del beneficio entre el costo, el cual es mayor que 1,

lo que quiere decir que la propuesta es rentable para el salon de belleza. El célculo se puede

observar en la Tabla 33 Costo - Beneficio de la propuesta.

Tabla 33 Costo - Beneficio de la propuesta

Costo Inversion

Beneficio

Beneficio / Costo

596,000.00

644,000.00

1.08

Nota: Natalia Molina Pacheco
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Beneficios no econdmicos:

La propuesta de implementacion de un sistema de informacion asi mismo conlleva beneficios no

econdmicos como lo son:

e Mejor planificacién a la hora de comprar productos.
e Mejor control de inventarios.

e Actualizacion en tecnologias acorde con el mercado.
e Atencion especializada a los clientes del salon.

e Minimizar dependencia de terceros.
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Plan de Implementacion

En la Figura 77 Plan de implementacién de la propuesta se muestra el plan de implementacion, este
se plantea mediante un diagrama de Gantt, a continuacion, se puede observar la propuesta para el
plan de implementacion el cual tomara un estimado de 11 semanas, desde la explicacion de la
investigacion al duefio de la empresa, asi como términos importantes a conocer para el correcto

funcionamiento de la propuesta, hasta la implementacién de la mismo.
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Figura 77 Plan de implementacion de la propuesta
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Nota: Natalia Molina Pacheco
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En el plan de implementacion plantea durante la primera semana comunicar al duefio del salén de
belleza los pasos que conllevan la instalacion del sistema de informacidn propuesto. Esto incluye
mostrarle los nuevos diagramas de proceso los cuales van a permitir un uso adecuado del sistema

de informacion, durante las dos primeras semanas.

Durante la segunda y la tercera semana se le estard comunicando y explicando al duefio del salon
los términos de la cadena de suministro, enfocado en un sistema de pedido pull y como este nuevo

sistema de informacion se amarra al nuevo sistema de pedido.

En la semana cuatro y cinco se estara brindando un analisis de la propuesta de instalacion de
software para el control correspondiente de inventarios, asi como de generacion de facturas

electrénicas.

Durante la semana cuatro y cinco también se estara mostrando una introduccion por medio de
videos al duefio del salon del sistema de informacion a instalar en su computador para que se pueda

familiarizar con los procesos creados.

En las semanas cinco y seis se le explicaran los prondsticos obtenidos al duefio del salén, como
estos aplican a los servicios que actualmente se ofrecen, por qué se obtuvieron esos prondsticos y

como calzan con el nuevo sistema de pedidos pull mencionado anteriormente.

Durante la semana siete y ocho de ser necesario se coordinara el registro de cuenta de la licencia
que corresponde al “software” que se estara utilizando, asi como la capacitacion adecuada para

poder utilizar la licencia apropiadamente.

En la semana nueve, una vez instalada la licencia en el computador y siendo el duefio de la empresa
capaz de manejar el sistema, se procede a terminar el contrato por servicios profesionales que

brinda el contador.

Por ultimo durante las semanas nueve, diez y once, se estard completando la instalacion del sistema

de informacion en el salon de belleza, para que el duefio y estilista sea capaz de utilizarlo.
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APENDICES

En este capitulo se incluye informacion relevante para el soporte de la investigacion realizada en

el salon de belleza.
Entrevista

En el siguiente apartado se adjuntan entrevistas realizadas al duefio del salon para la obtencién de

informacidn con respecto a productos, pedidos, servicios e inventario manejado.

¢ Cuantos productos se manejan en el salon de belleza?

¢Cuantos productos de cada uno se manejan en general?

¢ Cudl es el precio de cada producto?

¢ Cual es el proceso actual de ciclo de pedido con respecto a los distribuidores?
¢Cada cuéanto realiza pedido?

¢ Cuantos distribuidores tiene?

¢ Cuénto solicita de producto en cada pedido?

¢Cual es el tiempo de entrega de los productos por distribuidor?

© © N o g bk~ 0w NP

¢ Como realiza los pedidos de producto?

[EEN
o

. ¢Cudl es el costo de cada pedido?

[EEY
[EEN

. ¢ Cuénto tardan en entregar los productos?

[EEN
N

. ¢ Qué ganancia posee usted por venta de los productos?

[HEN
w

. ¢ Cuanto vende de productos por mes?

[N
SN

. ¢ Cuales son los gastos fijos mensuales del salon de belleza?
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Registros de Ventas diciembre-2018, diciembre 2019

En la Tabla 34 Registro de ventas afio completo se registran los datos obtenidos de servicios brindados en el salén en un periodo de

tiempo de diciembre 2018 a diciembre 2019.

Tabla 34 Registro de ventas afio completo
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201291-02- Corte CM 8,00%.00 100 100
201291'02_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201291_02_ s e e,oo%.oo 60 *0
201292_02_ Corte CC s,ooqct).oo * 0
201292_02_ Tinte CM zo,ogto.oo 100 100 10 %0
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Corte CM 8,00%.00 100 100
201292'02_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201292_02_ Saiie g 6,00%.00 60 *0
201292_02_ Ui G1E 12,0(?0.00 60 o0 *0 75
201293'02' Corte CC 60 0%_ 00 60 60
201293-02- Tintey Corte CL | o o go.oo 200 200 200 140
20129 3-02- Ciewiee L2 6,00%. 00 60 50
201293_02_ Corte CM 8,00%. 00 100 100 =
201293-02- Tin tec);\;orte 250 fo. o | 100 100 100 80
| coneam 8,00¢0. oo | 190 | 1%
g 01293'02 | Tintey Cortecc | o ogo. 00 60 60 60 75
20129 3-02- etz Ch% 8,00%. 00 100 190
201293'02_ Corte CM 8 00%_ 00 100 100
201295'02_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201295_02_ Tintec\llvlcorte 28,030.00 100 100 190 %
201295'02_ Corte CM 8,00%.00 100 100
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Tintey Corte CC | o oc()mo. 00 60 60 60 75
201295'02' Tintey Corte CC | o gto. o0 60 60 60 75
20129(;02_ Saiie g 6,00%.00 60 *0
20129;)2_ Tinte CM 20,0(?0.00 100 100 100 %0
20129(;02' Corte CM 8,00%.00 100 100
20129(;02' Corte CM 8,00%.00 100 100
05| comtecc 6,00%.00 * °0
20129;)2_ Tinte CM 20,0(?0.00 100 100 100 %0
201297'02' Tintey CorteCC | o ogo. o0 60 60 60 75
P | conece 6,00%.00 * 0
201297-02- Corte CM 8,00%.00 100 100
201297-02- Tintec\I/vI Corte )50 gto,oo 100 100 100 80
201297'02_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201292502_ Tinte CM zo,ogro.oo 100 100 100 %0
201292;02_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201295;02_ Corte CC s,ooqct).oo * °0
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2019-02- Tinte y Corte ¢
28 CcM 28,000.00
2019-02- ¢































o1 Corte CM 8,000.00 100 100
2015)1'04' Tintey Corte CC | o 30. o0 60 60 60 75
20151_04_ oz O 6,00%.00 60 *0
Yo | comtecc s,oo%.oo *0 °0
201(?1'04' Tintey Corte CC | o o go. o0 60 60 60 75
201(?2'04' Tintey Corte CC | o o 30. o0 60 60 60 75
201592-04- TinteC\I/\A Corte )50 go.oo 100 100 100 80
201:2_04_ Gz (68 6,00%.00 60 o0
20132_04_ Coica (E s,oo%.oo 60 o0 =
20133-04- Coniciet 6,00%.00 60 *
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Corte CM 8,00%.00 100 100
2015’3'04' Tintey Corte CC | o gto_ o0 60 60 60 75
201(??:04_ Corte CM 8,00%.00 100 100
20109?:04- Tintec\l/VI Corte )50 go.oo 100 100 100 80
201091;04' Corte CL 10,0310_00 200 200
201091;04' Corte CM 8,00%.00 100 100
20109404' Corte CM 8,00%.00 100 100
20109404_ Tintec\llvlCorte 28,0310.00 100 100 100 %0
201;;04_ Corte CC 6,00%.00 60 o0
20135'04' Tintey Corte CC | o o gro' o0 60 60 60 75
20135-04- Corte CM 8,00%.00 100 100
201(?5-04- TinteC\I/w Corte )50 gIO.OO 100 100 100 80
| comect 10,0(?0.00 200 | 0
2015’5'04' Tintey Corte CC | o ogro. o0 60 60 60 75
20135_04_ CaneiCe 6,00%.00 60 o0
P | corecc 6,00¢0. 00 %0 *
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Corte CM 3 00¢0_ 00 100 100
201994 | Tintey corte cc | g ogo. w | 6 60 60 75
| cortecm 8,00%. oo | 190 | 1%
201;;04- Tin teC);wCorte 250 go. o0 100 100 100 80
20109;)4' Corte CM 8 00%_ 00 100 100
2013(;-04- Tinte CM 20,03‘0.00 100 | 10 | 1% %
& 01;;04' Tinteyy Corte CC | o ogo. 00 60 60 60 75
201;;04_ Corte CM 8,00%. oo | 100 | 190 ©
201;04_ Corte CC 6,00¢O. 00 60 %0
201;{;04_ Corte CM 8 OO¢O. 00 100 100
& 01;;04' Tinte y Corte CC | o ogo. 00 60 60 60 75
201(;:04- Corte CM 8,00%.00 100 100
e | cortecc 6,00%.00 * 0
201092;04_ Tintec\llwcorte 28,0(?0.00 100 100 10 %
201(;:04_ Corte CL 10,0(?0.00 200 200
T | comecc 6,00%.00 * °0
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Corte CM 8,00%.00 100 100
20139;04_ Caiis 68 s,ooqct).oo 60 o0
20139—04- Tintec\l/VI Corte )50 310.00 100 100 100 80
oo | cortece 6,00%.00 * 0
201095;04- i E 6,00%.00 60 o0
201099'04' Corte CM 8,00%.00 100 100
20119(;04' Corte CM 8,00%.00 100 100
20119(;04_ Tinte CM 20,0(?0.00 100 100 100 %0
20119(;04_ Corte CC 6,00%.00 60 o0
20119(;04_ Corte CM 8,00%.00 100 100
20119(;04- TinteCyI/VI Corte )50 ((JEO.OO 100 100 100 80
201191-04- Caiss €8 6,00%.00 60 o0
201191'04' Tintey Corte CC | o ogro. o0 60 60 60 75
201191_04_ Tinte CM zo,ogro.oo 100 100 100 %0
201191'04_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201191'04_ Corte CM 8,00%.00 100 100
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Corte CM 8,00%.00 100 100
201192-04- Tintecyllv' Corte )50 30.00 100 100 100 80
201192_04_ ez 10,030.00 200 200
201192_04_ Saiiie g 6,00%.00 60 o0
20132'04' Tintey Corte CC | o ogto. o0 60 60 60 75
& 01193'04' Tinteyy Corte CC | o ogo. 00 60 60 60 75
201193-04- Alisante CL 1455, 0%0. 00 i A e i i
201193-04- Tin teC);\;orte 250 go. o | 100 100 100 80
2 01195;04' Tinte CM 2 og’o. o | 190 100 100 80
20119 3_04_ e CE 6,00¢0. 00 60 50
& 01193'04' Tinte y Corte CC | o ogo. 00 60 60 60 75
201193:04- Tin teC);V,Corte 250 go. o0 100 100 100 80
201193:04_ Corte CM 8 00%_ 00 100 100
2 01195;04' Tinte CM 2 og’o. o | 190 100 100 80
20135_04_ Coie e 6,00%.00 60 o0
201195:04_ Corte CM 8,00%.00 100 100
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Tintecy;vI Corte 100 100 100 80
201195'04_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201195_04_ ez 10,030.00 200 200
20119(;04_ Corte CC 6,00%.00 60 o0
20119(;04' Corte CM 8,00%.00 100 100
R contecc 6,00%.00 * °0
20119(;04- IRiZS (] 20,0(?0.00 100 100 100 %
20119(;04_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201197-04- Tintec\l/VI Corte )50 go.oo 100 100 100 80
201197'04_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201197'04' Tintey Corte CC | o o g‘o' o0 60 60 60 75
201197-04- Corte CM 8,00?).00 100 100
T corece 6,00%.00 * 0
20119;4_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201192;04_ Tinte y Corte CC 18,0(?0.00 60 60 60 75
201192;04_ Corte CM 8,00%.00 100 100
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Tintecy;vI Corte )50 gto_oo 100 100 100 80
20119;;04_ Copsiee 6,00%.00 60 o0
201192504_ Tinte CL 35,030.00 200 200 200 140
201199_04_ Tinte CL 35,0(?0.00 200 200 200 149
201199'04' Corte CM 8,00%.00 100 100
| contecc 6,00%.00 * °0
201199'04' Corte CM 8,00%.00 100 100
20 coteam 20 o%. o | 00 | 100 13
| cortece 6,00%.00 * 0
0N cortecc 6,00¢0. 00 *0 °
20129(;04' Corte CM 8 00%' 00 100 100
20129504- Corte CL 10,0(?0.00 290 200
2 01296;04' Alisante M| og’o. o0 250 | 250 | 200 100 100
20129(;04- Tin tec);\;orte 250 go. o0 100 100 100 80
20129(;04_ Conelee 6, ooqé. 00 60 60
| cortecm 8,00?). oo | 190 | 1%
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Tinteyy Corte CC | o ogo. 00 60 60 60 75
& 0129(;04' Tintey Corte CL | o ogo. w | 200 200 200 140
20129(;04_ ez L 6,00%. 00 60 50
201292_04_ Corte CL 10,0(?0.00 200 200 e
201292-04- Tintecy;VI Corte )50 (q)Io.oo 100 100 100 80
201292'04' Tintey Corte CC | o ogto. o0 60 60 60 75
201292'04' Tintey Corte CC | o ogo. o0 60 60 60 75
201292_04_ Saiiie g 6,00%.00 60 o0
201293:04- TinteC\I/Vl Corte )50 go.oo 100 100 100 80
20129?:04_ Corte CM 8,00%.00 100 100
20129’3:04' Tintey Corte CL | o o g‘o' 0w | 200 200 200 140
20129?:04- Corte CM 8,00%.00 100 100
20129?:04_ Corte CM 8,00%.00 100 100
20153:04_ s e 6,00%.00 60 o0
20129‘;04_ Corte CM 8,00%.00 100 100
20129204- TinteC\I/w Corte )50 gto.oo 100 100 100 80
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Corte CM 8,00%.00 100 100
201;04_ Corte CM 8,00%.00 100 100
20129:04_ Soiie e 6,00%.00 60 *0
201295_04_ Saiiie g 6,00%.00 60 o0
201295-04- Tintecy;VI Corte )50 (q)Io.oo 100 100 100 80
201291;04' Tintey Corte CL | o ogto. 0w | 200 200 200 140
201295'04' Corte CM 8,00%.00 100 100
201295'04' Tintey CorteCC | o ogo. o0 60 60 60 75
201295-04- TinteC\I/Vl Corte )50 go.oo 100 100 100 80
20129(;04_ Corte CM 8,00%.00 100 100
20129(;04' Tintey Corte CC | o o g‘o' o0 60 60 60 75
20129(;04- Gl 6,00%.00 60 60
20129(;04' Tintey CorteCC | o ogo. o0 60 60 60 75
20129(;04- Tinte CL 35,0(?0.00 200 200 200 149
201297'04_ Corte CM 8,00%.00 100 100
PN contecc 6,00%.00 * °0
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Tinte CM zo,oc()mo.oo 100 100 100 %
201297_04_ Tinte CM 20,0(?0.00 100 100 100 %0
201297-04- Tintec\l/VI Corte )50 310.00 100 100 100 80
201299_04_ Corte CC 6,00%.00 60 o0
20129§04- Tintecy;VI Corte )50 (q)Io.oo 100 100 100 80
201299'04' Corte CM 8,00%.00 100 100
201299-04- Cauizs G 6,00%.00 60 o0
201299'04_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201299'04' Tintey CorteCC | o ogo. o0 60 60 60 75
20139(;04- TinteC\I/VI Corte )80 (qJIo.oo 100 100 100 80
201;(;04- Ceeles 6,00%.00 60 o0
201:(;04- Corte CM 8,00%.00 100 100
| corece 6,00%.00 * 0
201??(;04_ Corte CM 8,00%.00 100 100
20151_05_ Gelifs 6t 6,00%.00 60 *0
20151-05- ot E s,ooq(t).oo 60 *
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2019-08-

o1 Corte CM 8,000.00 100 100
201(?1_08_ Tintec\|/v|Corte 28,og£o.oo 100 100 100 %
o | cortece s,ooqct).oo * 0
201(?1'08- Corte CM 8,00%.00 100 100
201:1'08_ Corte CM 8,00%.00 100 100
2 01093'08' Tinteyy Corte CC | ;o ogo. w | 60 60 60 75
20109 3:08_ Corte CL 10, oo¢o. o0 | %0 | %
201093-08- G GC 6,00%.00 60 %0
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Aisantecc | ogo. o0 250 250 140 60 60
| corea 10,0(?0. oo | %0 | %
2 0153'08' Tinte CM 2 ogo. w | 100 100 100 80
Z 01093'08' Tinteyy Corte CC | ;o ogo. o0 60 60 60 75
20109-;08' Corte CM 8 00¢O. 00 100 100
20109-;08' Corte CC 6 00¢O. 00 60 60
20155:08' Corte CM 8 OO%. 00 100 100
Z 01093'08' Tinteyy Corte CC | ;o ogo. o0 60 60 60 75
201(?5'08_ Corte CM 8,00%.00 100 100
2015’5'08' Tintey Corte CC | o o go. o0 60 60 60 75
201095'08' Tintey Corte CL | o o glo' 0w | 200 200 200 140
201095-08- e (G e,oo%.oo 60 o0
201(?5_08_ Corte CL 10,0(?0.00 200 200
201(?5_08_ Tintec\;vlCorte zs,ogo.oo 100 100 100 %0
201(;:08_ Tinte y Corte CC 18,0(?0.00 60 60 60 75
201&;08' Tintey Corte CL | o o glo' 0w | 200 200 200 140
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Corte CM 8,00%.00 100 100
2013(;08_ Corte CM 8,00%.00 100 100
20109(;08_ Saiie g 6,00%.00 60 *
20109(;08_ Tinte CM zo,ogro.oo 100 100 100 %0
20137'08' Corte CM 8,00%.00 100 100
201097-08- Tintecyllv' Corte )56 gto.oo 100 100 100 80
201(;37'08' Corte CM 8,00%.00 100 100
201097'08' Tintey Corte CC | o gro_ o0 60 60 60 75
201(?7'08_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201(?7_08_ e U 6,00%.00 60 *
201092;08' Tintey Corte CL | o o glo' 0w | 200 200 200 140
201095;08- e (G e,oo%.oo 60 o0
201;;08' Tintey Corte CC | o ogo. o0 60 60 60 75
2015:08_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201(?2;08_ Tinte CM zo,ogo.oo 100 100 100 %0
20139;08_ Tinte CM zo,oglo.oo 100 100 100 %0
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Corte CM 8,00%.00 100 100
20139_08_ Caiis 66 6,00%.00 60 %
201095;08_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201099_08_ Tintec\llvlCorte 28,0(?0.00 100 100 100 %0
e | corect 10,0(()&0.00 0™
& 0119(;08' Tinte y Corte CC | o ogo. 00 60 60 60 75
201196-)08- Corte CM 8 OO%. 00 100 100
201190-08- Tin teC);V’Corte 250 go. o | 100 100 100 80
20119(;08_ C 6, oo%. 00 60 50
20119(;08_ Corte CM 8 OO¢0. 00 100 100
20119(;08- Tin teC;;VICorte 250 go. o0 100 100 100 80
201196-)08- Corte CM 8 00% 00 100 100
2 01196')08' Tinte y Corte CC | ofo. w | 60 60 60 75
20119(308- Tin teC);\;'orte 250 oﬁo. o | 100 100 100 80
20119(;08_ Corte CM 8 00¢O. 00 100 100
201192_08_ Corte CC 6,00%.00 * 0
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Corte CC 6,00%.00 60 60
P coneat 10,0(?0.00 200 | %
201192_08_ Caiis 66 6,00%.00 60 *
201192_08_ Gaiis (e 6,00%.00 60 *
201193'08' Corte CM 8,00%.00 100 100
201193'08' Corte CM 8,00%.00 100 100
201193-08- Tintecy;VI Corte )50 (()Ko.oo 100 100 100 80
20119?:08_ Corte CM 8,00%.00 100 100
YT | coreat 10,0(?0.00 200 | 20
201193:08_ Corte CM 8,00%.00 100 100
20119408- Copeies 6,00%.00 60 *
20119408- Cauits € e,oo%.oo 60 o0
20119208_ Alisante CL 100,0%0.00 20 = > 2 2
20119208_ Tinte CM zo,ogo.oo 100 100 190 %
201194;08_ Tinte CM zo,ogo.oo 100 100 10 =
20119‘;08_ Corte CC 6 OO%. i 60 60
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Tintey Corte CL | o ochIo. 00 200 200 200 140
201195_08_ Saiie g 6,00%.00 60 %
201195'08_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201195_08_ Tintec\llvlCorte zs,ogro.oo 100 100 100 %0
201195;08' Tintey Corte CC | o oglo. o0 60 60 60 75
20119(;08- it E 6,00%.00 60 *
201196-08- Corte CM 8,00%.00 100 100
20119(;08_ Tinte CM zo,ogro.oo 100 100 100 %0
20119(_;08_ s e e,oo%.oo 60 %
20119(;08— TinteC\I/VI Corte )80 glo.oo 100 100 100 80
20119(;08- e U 6,00%.00 60 *
P | cortea 1o,ogo. o0 | %0 | %
20119;08_ Corte CM 8 OO¢O. 00 100 100
20119;08— Tin teC);\;'orte 250 oﬁo. o | 100 100 100 80
20119;08_ Corte CM 8 00¢O. 00 100 100
20119;08- Corte CM 8 00?). 00 100 100
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Corte CC 6, 00¢0_ 00 60 60
20119;08— Tin teC);wCorte 250 o¢o, o0 100 100 100 80
Z 0119;08' Tinteyy Corte CC | ;o ogo. o0 60 60 60 75
Z 0119;08' Tinteyy Corte CC | ;o ogo. o0 60 60 60 75
20119;08- Tin teC);wCorte 250 go. o0 100 100 100 80
2011%;08' Corte CM 8,00%.00 100 100
201199'08' Tintey Corte CL | o ogo. o | 200 200 200 140
201195;08_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201199;08_ Tintec\:wcorte 28,0(?0.00 100 100 100 %0
201199_08_ Corte CL 10,0(?0.00 200 | 20
201199'08' Tintey Corte CC | o o glo' o0 60 60 60 75
20129(;08- Corte CL 10,0(?0.00 200 200
20129(;08' Tintey Corte CC | o ogo. o0 60 60 60 75
20129(;08_ Tintec\:wcorte 28,0(?0.00 100 100 100 %0
20129(;08_ Corte CM 8,00%.00 100 100
20129(;08_ Corte CC 6,00%.00 * 0

236



Tintey Corte CC | o oglo. o0 60 60 60 75
201291'08_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201291'08' Tintey Corte CC | o glo_ o0 60 60 60 75
201291_08_ Tintec\llvlCorte 28,0(?0.00 100 100 100 %0
201291-08- it EC 6,00%.00 60 *
201291-08- it E 6,00%.00 60 *
201291-08- Cauirs G 6,00%.00 60 50
201292'08_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201292'08' Tintey CorteCC | o ogo. o0 60 60 60 75
201292'08_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201292-08- TinteC\I/VI Corte 50 (?0.00 100 100 100 80
201292'08' Corte CM 8,00%.00 100 100
201292_08_ Corte CL 10,0(?0.00 200 200
201293'08' Tintey CorteCC | o ogo. o0 60 60 60 75
201293_08_ Corte CC 6,00%.00 * 0
201293:08_ Corte CM 8,00%.00 100 100
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Tinte y Corte CC 18 ochIo. . 60 60 60 75
201293:08_ Corte CM 8,00%.00 100 100
Do | cortea 10, ogo. o0 | %0 | %
201294;08_ Giowiez €L 6,00%.00 60 50
201291;08' Corte CM 8 00¢O. 00 100 100
& 01291;08' Tinte y Corte CC | o ogo. 00 60 60 60 75
201294;08- Cletee L2 6,00%.00 60 50
Z 01291;08' Tinteyy Corte CC | ;o ogo. w | 60 60 60 75
201294;08_ Giote €L 6,00¢0.00 60 50
| corecm 8,00¢0.00 100 |
& 01291;08' Tinte y Corte CC | o ogo. 00 60 60 60 75
W05 cotecm 50 oﬁ. w | 100 | 100 13
201291;08_ Corte CM 8 OO¢O. 00 100 100
2 01291;08' Tinte CM 2 ofo. w | 100 100 100 80
201296;08- Corte CM 8,00%.00 100 100
201296;08- Tinte y Corte CC 18,0(?0.00 60 60 60 75
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Tintecy;vI Corte )50 cd)lo_oo 100 100 100 80
201296;08_ Corte CM 8,00%.00 100 100
20129(;08_ Tintec\:vlcorte 28,0(?0.00 100 100 100 %0
20129(;08_ Soiiiz O 6,00%.00 60 %
0| conet 10,0(()&0.00 0™
201297-08- it E 6,00%.00 60 *
201297'08' Tintey Corte CC | o ogo. o0 60 60 60 75
201297_08_ Tintec\llvlCorte 28,0(?0.00 100 100 100 %0
201297_08_ s e e,oo%.oo 60 %
201297_08_ e U 6,00%.00 60 *
201292;08' Tintey Corte CC | o o glo' o0 60 60 60 75
201;;08' Corte CM 8,00%.00 100 100
201295;08_ Tinte CM zo,ogo.oo 100 100 100 %0
201;;08_ Corte CM 8,00%.00 100 100
201295;08_ Corte CC 6,00%.00 * 0
201299;08_ Tintec\;vlCorte zs,oglo.oo 100 100 100 %0
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Corte CL 10,0?0.00 200 1%
201299_08_ Caiis 66 6,00%.00 60 %
201299'08' Tintey Corte CC | o glo_ o0 60 60 60 75
201295;08_ Corte CM 8,00%.00 100 100
20129§08- Tintecyllv' Corte )56 gto.oo 100 100 100 80
20139608' Corte CM 8,00%.00 100 100
201;;08- Tintecy;VI Corte )50 (()Ko.oo 100 100 100 80
201;;08_ Corte CM 8,00%.00 100 100
20139(;08' Tintey CorteCC | o ogo. o0 60 60 60 75
2013?(;08_ Coeies 6,00%.00 60 *
201; 1-08- (Co2EE 6,00?).00 60 50
201; 1-08- s ac 12,050. 00 60 50 50 7
20139 1_08_ C 6,00¢0.00 60 50
201;1'08_ Corte CM 8 OO¢O. 00 100 100
201: : Pl coreat 10, ogo. o0 | %% | %
201; 1-08- ceses 6,00%.00 %0 *
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