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Planifique su inventario sin perder

4 Calcular bien
. la demanda

Sucede que muchas
veces el almacén de
una empresa se lle-
na de productos, que
precisamente no son
los que generan mayo-
res margenes de utilidad, y suelen faltar
aquellos que son los més requeridos por
los clientes ymas dinero aportan. José Fal-
c6n, gerente de proyectos de consultoria
de GS1, indica que eso hace que las em-
presas pierdan dinero cuando podria ser
todolo contrario. “Uno tiene que verificar
cuales son los productos que mas ventas
generan al afio y asegurar que jamas falte
el inventario para eso”, dice. Es que si tal
acciénnoserealiza, es probable que se ge-
neren ventas perdidas o el almacén se lle-
ne de productos que no sevendenyllenan
espacio que serfa itil para otras cosas.

Planear el
.abastecimiento

Una vez que el geren-
te de la empresa o el
jefe de inventarios ha
sabido reconocer cua-
les son los productos
que mayor margen de

utilidad le generan, deberd planificar con .

qué frecuenciarealizard la compra de es-
tos para que nunca falten en stock y pueda
venderlos a sus dlientes cada vez que selo
piden. Asimismo, también deberd catego-
rizar todos los items de acuerdo conel por-
centaje de ganancias que producen en un
aho, pues si pasa que por algn imprevis-
to no tiene presupuesto para comprarlos
todos, ya sabrd a cudles darles prioridad,
dadala demanda que tienen.

%Controlar el stock
-'de insumos

José Falcén indica que
unavezquelos produc-
tos ya estan categoriza-
dos por las utilidades
quegeneranenunario,

b la logistica de la em-
presa deberd controlar de forma diaria el
inventario delos que mas se venden. Por

Saber cémo abastecer la empresa para el siguien-
te afo no se reduce a simplemente contabilizar la
cantidad exacta de productos que se busca vender.
Primero es necesario analizar al detalle cuéles son los
items que siempre se requiere tener en stock porque
son altamente demandados y generan mucha utilidad

otro lado, los productos de menor mar-
gende utilidad que pueden controlarse de
forma mids esporadica, ya sea quincenal,
mensual o segtin sunivel de rotacién.

/' Anticiparse a los

El especialista de GS1
agrega que el gerente

lademandadelos items

enunalgiin momento del afio. Esosuele pa-
sarporejemploconlosnegocios estacionales,

como una heladeria que en definitivanoten-

drd que comprarlamisma cantidad deinsu-
mosenveranoqueeninvierno. Porotrolado,
también puede pasar queel productoestrella
delaempresa (el que aportamds ganancias)

man a comprar.

quemis sevendencaen |

i deje de venderse por un tema de moda o
i porquelos dlientes prefieren comprarloala
: competendia. Siesosucede, se deberd plani-
i ficar de qué manera recuperar clientelayno
+ perder las ganancias de los productos con
| que se suele pagar gastos, el sueldo de los
: empleados yotros asuntos prioritarios. “En
! esoscasossedeberealizarcampafias publid-
! tarias, promociones, saberdénde colocarlos
: productos cuyas ventas han caido, peroque
| suelengenerarmasdel80% delasutilidades
i delacompatifa. Setratadeun temaestratégi-
de la empresa también |
debe anticiparsey versi !

co parael control del inventario”.

5515: Calcular ventas
t\:rs* perdldas

Por mis que la empresa
haga los mejores pro-
nosticos, sucede que al
final del afio se generan
ventas perdidas, porque

a la empresa. Y no se trata de una tarea facil, pues
por mas calculador que uno sea, siempre surgen im-
previstos que en algln momento haran que falte en el
almacén los productos que mas se venden, 0 en caso
contrario, haya exceso de aquellos que pocos se ani-

ARCHIVO

TOMAR
NOTA. El
gerente
debe asu-
mir que No
necesaria-
mente los
productos
que generan
mas utilida-
des son los
mMas caros.

- hay productos que no estaban en stock
. en el momento en que lo requeria el
- cliente y este prefirié no esperar hasta
- quellegue otro pedido. “Unotiene que
. asumir que siempre tendrd ventas per-
. didas, puesninguna empresa del mun-
. dotiene los recursos para atender a to-
: dalademanda”, enfatiza Falcén.

Sin embargo, él indica que para mi-
nimizar las pérdidas, alfinde afioel ge-
rente de la empresa debe hacer un ba-
lance general y contabilizar hacia qué
productos del inventario hay que asig-
nar més presupuesto para que nunca
falten.

José Falcon también es profesor del curso Cade-
na de Suministros en la Universidad Mayor de San
Marcos y Ricardo Palma. Para mas informacién
visite www.gs1pe.org



