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Resumen

La presente investigacion analiza la relacion entre la rotacion de inventarios y el pronostico de
ventas en la empresa “XYZ”, durante los periodos 2023-2024, en el contexto de la provincia
de El Oro. Se identific6 que una inadecuada gestion de inventarios, sumada a métodos
empiricos para estimar las ventas, ha generado desviaciones significativas en la planificacion
financiera, afectando directamente la rentabilidad y eficiencia operativa de la empresa. El
estudio se desarrolld bajo un enfoque cuantitativo, con disefio no experimental y alcance
correlacional, utilizando técnicas como la revision documental, entrevistas y analisis de
indicadores financieros como la rotacion de inventarios, edad promedio de stock.

Los resultados evidencian que, aunque la empresa presenta niveles aceptables de rotacion de
inventarios, la falta de herramientas técnicas para proyectar ventas ocasiona sobreestimaciones
superiores al 20% en algunos meses, generando problemas de sobrestock o desabastecimiento.
Se concluye que existe una relacion directa entre una planificacion comercial deficiente y una
gestion ineficaz del inventario, lo cual compromete el uso dptimo de los recursos financieros.

Este estudio permitio identificar una serie de recomendaciones orientadas a mejorar la
eficiencia financiera, entre ellas: la implementacion de métodos estadisticos basicos como los
promedios moviles o modelos de tendencia, la integracion de sistemas contables automatizados
y la adopcion de controles de inventario mas rigurosos. Estas sugerencias buscan aportar
herramientas practicas que fortalezcan la toma de decisiones en la empresa y sirvan de guia

para organizaciones con caracteristicas similares.

Palabras clave:
Rotacion de inventarios, pronostico de ventas, eficiencia financiera, indicadores contables,

planificacion comercial.



Abstract
This research analyzes the relationship between inventory turnover and sales forecasting in the
company “XYZ” during the 2023-2024 periods, within the province of El Oro. It was identified
that inadequate inventory management, combined with empirical sales estimation methods, has
led to significant deviations in financial planning, directly affecting the company's profitability
and operational efficiency. The study was developed using a quantitative approach, with a non-
experimental and correlational design, applying techniques such as document analysis,
interviews, and financial indicators like inventory turnover, average stock.
The results show that, although the company presents acceptable inventory turnover levels, the
lack of technical tools for forecasting sales causes overestimations above 20% in some months,
leading to issues such as overstock or stockouts. It is concluded that there is a direct relationship
between poor commercial planning and ineffective inventory management, which
compromises the optimal use of financial resources.
This study led to a series of recommendations aimed at improving financial efficiency. These
include the implementation of basic statistical methods such as moving averages or trend
models, the integration of automated accounting systems, and the adoption of more rigorous
inventory controls. These suggestions are intended to provide practical tools that strengthen
decision-making within the company and may serve as a reference for organizations with

similar characteristics.

Keywords:
Inventory turnover, sales forecasting, financial efficiency, accounting indicators, commercial

planning.
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INTRODUCCION

El presente estudio se orienta al analisis de la relacioén entre la rotacion de inventarios y el
pronostico de ventas en la empresa “XYZ”, ubicada en la provincia de El Oro, tomando como
base los periodos fiscales 2023 y 2024. En el contexto empresarial actual, el desempefio
financiero representa un elemento crucial para la sostenibilidad y el crecimiento de las
organizaciones. En este marco, la gestion eficiente de los inventarios constituye una
herramienta clave que impacta directamente en la liquidez, la rentabilidad y la capacidad de

respuesta ante las exigencias del mercado

Segun Martinez Gonzélez et al. (2022), la gestion de inventarios se presenta como una
herramienta crucial para la toma de decisiones empresariales. La correcta administracion de
los inventarios no solo optimiza los recursos financieros, sino que también permite mejorar la
eficiencia operativa de las organizaciones. Una gestion eficiente puede contribuir
significativamente a reducir costos asociados al almacenamiento y a evitar pérdidas por
obsolescencia o desabastecimiento, permitiendo que las empresas respondan mejor a las
demandas del mercado. Los autores destacan que el uso de métodos como el control ABC y la
automatizacion de procesos son esenciales para gestionar adecuadamente los inventarios y, por

ende, mejorar la toma de decisiones financieras.

El presente estudio adopta un enfoque cuantitativo con un disefio no experimental de tipo
correlacional y de corte transversal, mediante el cual se analiz6 la relacion entre la rotacion de
activos y el pronostico de ventas en la empresa "XYZ". Para ello, se recopilaron datos
financieros correspondientes a los periodos recientes y se aplicaran herramientas estadisticas
que permitan establecer la correlacion entre ambas variables. Adicionalmente, se utilizara el
método deductivo para formular hipotesis sobre el impacto de una gestion eficiente de
inventarios en la precision de los pronosticos de ventas y, consecuentemente, en la rentabilidad

de la empresa.

El andlisis se fundamenta en indicadores financieros clave como la rotaciéon de inventarios
totales, complementados con modelos de proyeccion basados en series temporales y regresion
estadistica. Ademas, se realizd una revision bibliografica en bases indexadas como Scopus,
Dialnet y Google Académico para contextualizar el problema y contrastar los hallazgos con

investigaciones previas en el ambito financiero.



Esta investigacion proporcionara herramientas analiticas y estratégicas para la empresa "XYZ"
y otros actores del sector interesados en optimizar su eficiencia financiera. A partir de los
resultados obtenidos, se presentaran estrategias enfocadas en la gestion Optima de los
inventarios y en la mejora de los pronosticos de ventas, con el objetivo de Determinar la
relacion entre la rotacion de inventarios y la precision del prondstico de ventas en la empresa
"XYZ", a fin de optimizar la eficiencia financiera y fortalecer la toma de decisiones

estratégicas.
El estudio se estructura en los siguientes capitulos:

e Capitulo I: Generalidades del objeto de estudio.
Se presenta la problemética a nivel macro, meso y micro. Se formula el arbol de
problemas, se establece el hecho de interés, y se detallan los objetivos, la justificacion

y los aportes del estudio.

e (Capitulo II: Fundamentacion teorico-epistemoldgica del estudio.
Se desarrolla el marco conceptual que sustenta el trabajo, incluyendo teorias sobre
gestion de inventarios, pronosticos de ventas e indicadores financieros. Ademas, se
describe el enfoque epistemoldgico, el paradigma positivista, y la normativa contable
aplicable en el contexto ecuatoriano.

e Capitulo ITI: Proceso metodoldgico.
Se expone el tipo de investigacion, el enfoque, el método de anélisis, asi como las
técnicas e instrumentos utilizados para recolectar y procesar la informacion. Se detallan
las fuentes, los participantes, y la justificacion del disefio empleado.

e Capitulo I'V: Resultados de la investigacion.
Se presentan los datos obtenidos a través de entrevistas y andlisis de los registros
contables. Se calculan los indicadores financieros seleccionados, se identifican
desviaciones entre los pronosticos y las ventas reales, y se interpreta la relacion
existente entre ambas variables. Finalmente, se formulan conclusiones y

recomendaciones orientadas a mejorar la planificacion comercial de la empresa.



CAPITULO I: GENERALIDADES DEL OBJETO DE ESTUDIO

1.1 Definicion y contextualizacion del objeto de estudio.

1.1.1 Tema de investigacion.
Relacion entre la rotacion de inventarios y el prondstico de ventas de la empresa "XYZ"

durante los periodos 2023-2024.

1.1.2 Objeto de estudio.

De acuerdo con Leyva y Guerra (2020), comprender a profundidad un fenémeno de estudio
parte del reconocimiento del problema principal y del analisis de sus causas lo que permite
construir una base tedrica solida. Esta base se nutre de conceptos y definiciones previas que
facilitan una mejor interpretacion del objeto investigado y orienta de forma precisa el desarrollo

metodologico de la investigacion.

El presente estudio se centra en la relacion entre la rotacion de inventarios y el pronostico de
ventas considerando que ambos factores son esenciales para evaluar eficiencia financiera en la
empresa "XYZ". Se busca comprender como la gestion de los inventarios influye en la

precision de las proyecciones de ingresos y en la rentabilidad empresarial.

Para ello, se analiz6 los niveles de rotacion de inventarios, junto con la exactitud de los
pronosticos de ventas, con el fin de establecer su grado de correlacion y su impacto en la toma
de decisiones estratégicas. La investigacion se sustentard en el uso de indicadores financieros
y herramientas estadisticas, permitiendo identificar oportunidades de optimizacion en la

gestion de recursos y en la planificacion financiera de la empresa (Antonio, 2022).

1.1.3 Contextualizacion.

En un entorno empresarial actual, caracterizado por cambios constantes en los niveles de
demanda, costos de produccion y acceso a tecnologias, la eficiencia en la gestion de los
inventarios y la estimacion de ingresos representa un desafio clave para la sostenibilidad
financiera de las organizaciones. Dentro de este contexto, la rotacion de inventarios y el
pronostico de ventas se consideran dos herramientas fundamentales que permiten anticipar
escenarios, reducir el riesgo financiero y mejorar la toma de decisiones. La rotacion de
inventarios es un reflejo de la capacidad de la empresa para gestionar sus recursos de manera

eficaz y convertirlos en ingresos, mientras que el prondstico de ventas permite anticipar las
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tendencias del mercado y ajustar las decisiones operativas y financieras. Segiin Chambergo
Cubillas & Pérez Aguado (2023), la implementacion de modelos de pronostico como Winters
y técnicas de gestion de inventarios como EOQ y el conteo ciclico ABC ha mostrado ser
efectiva para mejorar la rotacion de inventarios. En su estudio, se logré un incremento
significativo de la rotacion de inventarios de 3.25 a 4.7 veces por afo, lo cual indica un manejo
mas eficiente de los recursos y una mejora en la gestion operativa, factores clave para la

optimizacién financiera de la empresa.

La empresa "XYZ", centro del presente estudio, se desenvuelve en un entorno donde el buen
uso de sus recursos y la capacidad para estimar con precision sus ingresos resultan elementos
determinantes para su estabilidad financiera. No obstante, enfrenta ciertas dificultades que
limitan su desempefio, especialmente en lo relacionado con la variabilidad en la rotacion de
inventarios y la precision de sus prondsticos de ventas, lo que ha generado incertidumbre en la
planificacion de inversiones, gestion de inventarios y proyeccion de ingresos. Factores como
la obsolescencia tecnologica, la eficiencia operativa y la fluctuacion en la demanda del mercado
inciden directamente en la relacién entre estos indicadores, afectando la capacidad de la

empresa para maximizar su rentabilidad. (Laura Leonor Mira-Segura, 2018)

En el ambito internacional, distintos estudios han evidenciado que una adecuada gestion de los
recursos empresariales incide positivamente en la capacidad para proyectar ventas con mayor
precision, ademas de contribuir al fortalecimiento de la estructura financiera de las
organizaciones (Granada, 2021). En el contexto ecuatoriano, la fluctuacion del mercado, la
competencia y los cambios en los costos de produccion han evidenciado la necesidad de contar
con modelos financieros precisos que permitan mejorar la toma de decisiones. En este marco,
la presente investigacion busca generar aportes Utiles para la empresa “XYZ” y otras entidades
del mismo sector, proponiendo estrategias enfocadas en mejorar la relacion entre la rotacion de
inventarios y la estimacion de ventas, como una via para alcanzar una gestion financiera mas

eficiente.

En este sentido, la presente investigacidn abordara esta problematica desde un enfoque
cuantitativo, aplicando herramientas de andlisis financiero y modelos estadisticos para
determinar el grado de correlacidon entre ambas variables. Con base en los resultados obtenidos,
se plantearan estrategias orientadas a mejorar la eficiencia en los procesos operativos, optimizar
el uso de los recursos disponibles y contribuir al fortalecimiento de la competitividad de la

empresa dentro del mercado.
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1.2 Hecho de interés.

En los ultimos afos las empresas han tenido que adaptarse constantemente a escenarios
econdmicos inciertos, donde la eficiencia en el uso de los recursos marca la diferencia entre
crecer o estancarse. Uno de los aspectos clave en esta gestion es la relacion entre la rotacion de
inventarios y el pronostico de ventas, ya que ambos indicadores influyen en la planificacion
estratégica y la toma de decisiones financieras. Segiin Gitman y Zutter (2016), la rotacion de
activos refleja la eficiencia con la que una empresa utiliza sus recursos para generar ingresos,
mientras que Makridakis, Wheelwright & Hyndman (2019) destacan que la precision en el
prondstico de ventas es crucial para la asignacion Optima de recursos y la reduccion de

incertidumbre en el mercado.

En el caso de la empresa “XYZ”, se han identificado limitaciones tanto en el control de
inventarios como en la precision de sus proyecciones de ventas. Esta situacion ha dificultado
la toma de decisiones clave relacionadas con compras, inversiones y planificacion de ingresos.
Entre los factores que inciden en esta problemadtica se encuentran la obsolescencia de
productos, la falta de control periddico del inventario y los constantes cambios en los habitos

de consumo de sus clientes (Brigham & Ehrhardt, 2021).

A nivel global, estudios han demostrado que una correcta administracion de los inventarios y
un adecuado pronéstico de ventas pueden mejorar significativamente la eficiencia financiera
de una organizacion (Oliva, 2019). En Ecuador, donde el comportamiento del mercado es
cambiante y las empresas enfrentan condiciones econdémicas variables, se vuelve aun mas
importante contar con herramientas de analisis financiero precisas. Esto refuerza la necesidad
de estudiar la relacion entre ambos indicadores y su efecto directo en la rentabilidad

empresarial.
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1.2.1 Arbol de Problemas:

Figura 1
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Elaborado por: Los autores

1.2.2 Problematica del analisis de caso:

La empresa "XYZ" atraviesa dificultades importantes en dos areas claves de su gestion: el
manejo de sus inventarios y en la precision de sus pronodsticos de ventas, lo que afecta
directamente su eficiencia financiera y rentabilidad. La rotacion de inventarios es un indicador
clave que mide la capacidad de la empresa para generar ingresos a partir de sus recursos,
mientras que el prondstico de ventas permite anticipar tendencias del mercado y optimizar la

planificacion estratégica (Gitman & Zutter, 2026). Sin embargo, la empresa ha experimentado
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dificultades en ambos aspectos, lo que ha generado incertidumbre en la asignacion de recursos

y en la toma de decisiones financieras.

Aunque la empresa dispone de un sistema contable que genera reportes basicos de inventarios
como Kardex y control de stock, este no ofrece un reporte mensual completo sobre ventas ni
analisis detallados que permitan una gestion optima. Por ello, la informacion utilizada para la
toma de decisiones depende en gran medida del trabajo manual de auxiliares, lo que limita la

precision y profundidad de los prondsticos y analisis financieros.

Uno de los principales problemas radica en la variabilidad en la rotacion de inventarios,
influenciada por factores como la obsolescencia tecnoldgica, la gestion ineficiente del
inventario y la capacidad de produccion limitada. A su vez, la empresa ha presentado
inconsistencias en sus proyecciones de ventas, lo que ha dificultado la planificacion de
inversiones y la estabilidad en su flujo de caja. (Irwing Alfredo Cérdova Rojas, 2022) La falta
de integracion entre la gestion de inventarios y la prevision de ingresos ha llevado a una

utilizacion ineficiente de los recursos financieros, afectando su competitividad en el mercado.

Desde una perspectiva financiera, diversos estudios han demostrado que una rotacion de
activos eficiente y un modelo preciso de pronodstico de ventas pueden mejorar
significativamente la rentabilidad empresarial (Yung, 2021). En el contexto ecuatoriano, donde
las empresas enfrentan constantes cambios en la demanda y restricciones econdmicas, la
necesidad de optimizar ambos indicadores se vuelve crucial para la sostenibilidad y el

crecimiento de las organizaciones.

Por lo tanto, la presente investigacion se orienta a estudiar como se relacionan la rotacion de
inventarios y el prondstico de ventas dentro de la empresa “XYZ”, con el proposito de
identificar estrategias financieras que contribuyan a mejorar la eficiencia operativa, optimizar
la gestion de recursos y reforzar la competitividad de la organizacidon en su entorno comercia.

(Xiang Wan, 2020)

1.2.3 Justificacion de la investigacion

La presente investigacion cobra relevancia debido a la necesidad de mejorar la eficiencia
financiera de la empresa "XYZ" a través de una gestion adecuada de la rotacion de inventarios
y una mayor precision en el prondstico de ventas. Cuando estos dos elementos no se manejan

adecuadamente, la empresa puede enfrentar pérdidas econdmicas, desajustes en la
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planificacion y dificultades para sostenerse en el mercado, sobre todo en un entorno donde la

competencia y los cambios econdmicos son constantes (Gitman & Zutter, 2016).

Desde el punto de vista teorico, el estudio contribuira a la literatura financiera al analizar la
correlacion entre estos dos indicadores clave, proporcionando un marco analitico que puede
ser aplicado en empresas de caracteristicas similares. Investigaciones previas han demostrado
que la rotacion de inventarios impacta directamente en la rentabilidad y en la capacidad de
generar ingresos (Brigham & Ehrhardt, 2021). Asimismo, un pronostico de ventas preciso
permite anticipar tendencias y optimizar la toma de decisiones estratégicas (Makridakis,

Wheelwright & Hyndman, 2019).

A nivel practico, los hallazgos de este estudio permitieron identificar oportunidades de mejora
en la gestion de inventarios y en la planificacion financiera de la empresa "XYZ". Mediante la
aplicacion de herramientas estadisticas y financieras, se podradn disefiar estrategias que
maximicen la eficiencia operativa, optimicen los recursos y fortalezcan la competitividad de la

organizacion en el mercado.

En cuanto al enfoque metodologico, se ha optado por un disefio cuantitativo, no experimental
y de tipo correlacional. Esto permitird establecer con claridad como se relacionan las variables
de estudio, y a partir de los resultados, facilitara la toma de decisiones basada en datos reales y

confiables, reduciendo asi el margen de error en la planificacion financiera.

Por estas razones, el presente estudio es util tanto para el ambito académico como para el
empresarial, ya que ofrece informacién concreta sobre coémo la rotacién de inventarios y el
pronostico de ventas pueden trabajar de manera conjunta para mejorar la eficiencia financiera

y fomentar el crecimiento sostenible en empresas similares a la estudiada.
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1.3 Objetivo de investigacion.

1.3.1 Objetivo general:

= Determinar la relacion entre la rotacion de inventarios y la precision del prondstico
de ventas en la empresa "XYZ", a fin de optimizar la eficiencia financiera y
fortalecer la toma de decisiones estratégicas.

1.3.2 Objetivos Especificos:

. Analizar los niveles de rotacion de inventarios durante los periodos 2023-2024

para identificar su comportamiento y eficiencia en la gestion.

. Evaluar la precision de los pronosticos de ventas realizados por la empresa y su

impacto en la planificacion financiera.

. Aplicar indicadores financieros que permitan establecer el grado de relacion entre

ambas variables y su efecto en la rentabilidad de la empresa.

15



CAPITULO II: FUNDAMENTACION TEORICO - EPISTEMOLOGICA DEL
ESTUDIO

2.1 Descripcion del enfoque epistemoldgico de referencia.

2.1.1 Paradigma.

El paradigma que guia esta investigacion es el positivista, el cual se basa en la observacion y
medicion de fendmenos para establecer relaciones causales. Segiin Huaman, J. et al (2022), el
enfoque positivista permite la recoleccion de datos cuantitativos que pueden ser analizados
mediante técnicas estadisticas para validar hipotesis. En este caso, se utilizé datos financieros
de empresas del sector manufacturero para analizar la relacion entre la rotacion de activos y el

pronostico de ventas.

2.1.2 Descripcion del objeto de estudio.

El objeto de estudio se centra en la relacion entre la rotacion de inventarios y el pronostico de
ventas, dos indicadores clave para la eficiencia financiera. Segun Villon, T. (2021), la rotacion
de inventarios mide la eficiencia con la que una empresa utiliza sus activos para generar
ingresos, mientras que el prondstico de ventas es una herramienta esencial para la planificacion
financiera y operativa.

Gonzalez, B. (2022) argumenta que la rotacion de inventarios en una empresa es un indicador
clave que permite determinar cuantas veces un producto ha sido adquirido para su posterior
venta, ademas de analizar la frecuencia con la que se recupera la inversion realizada en dicho
producto. Este estudio tiene un enfoque explicativo y argumentativo, ya que expone el tema de
manera general e incluye referencias bibliograficas sobre la importancia de la rotacion de

inventarios y su impacto en el flujo de efectivo.

2.2 Fundamentacion Legal.

2.2.1 Normas Internacionales de Contabilidad (NIC)

En el ambito contable y financiero, las empresas que buscan mejorar la gestion de sus activos
y ventas deben cumplir con las Normas Internacionales de Contabilidad (NIC), las cuales
establecen estdndares globales para garantizar transparencia, coherencia y comparabilidad en
la presentacion de los estados financieros. La adopcion de estas normas permite que la
informacion contable sea precisa y util para la toma de decisiones por parte de inversores,

autoridades y otros interesados. En el caso de las empresas que manejan activos tangibles y
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deben proyectar sus ventas con base en datos financieros confiables, el cumplimiento de las

NIC es fundamental para evaluar la eficiencia operativa y la rentabilidad (NIC, 2019).

Partiendo de esto, se abordaran cuatro normas esenciales en la gestion de la rotacion de activos
y el prondstico de ventas. La NIC 2 regula el tratamiento de los inventarios, permitiendo medir
su eficiencia mediante indicadores como la rotacion de inventarios. La aplicacion de estas
normas permite mejorar la gestion de activos y la planificacién de ventas, asegurando que la

informacion contable sea confiable y relevante para la toma de decisiones estratégicas.

2.2.1.1 NIC 2

La Norma Internacional de Contabilidad 2, regula el tratamiento contable de los inventarios,
estableciendo que estos deben medirse al costo o al valor neto realizable, el menor de ambos
(IASB, 2023). También define los métodos aceptados para la valoracion de inventarios, como
el método FIFO y el método de costo promedio, y excluye ciertos activos como los
instrumentos financieros y los inventarios de contratos de construccion. Ademas, esta norma
destaca la importancia de la rotacion de inventarios, un indicador clave para evaluar la

eficiencia en la gestion de existencias dentro de una empresa.

2.2.2 Normas Internacionales de Informacion Financiera

Las Normas Internacionales de Informacién Financiera (NIIF), establecidas mediante la
Resolucion del Consejo Normativo de Contabilidad N° 001-2021-EF/30, regulan la
presentacion de la informacion financiera a nivel global, garantizando la comparabilidad y
transparencia entre empresas. Emitidas por el IASB, estas normas definen criterios para el
reconocimiento, medicion y revelacion de transacciones financieras, asegurando la
confiabilidad de los estados financieros. Su aplicacion es clave en la rotacion de inventarios y
el pronodstico de ventas, ya que permite una adecuada valoracion de existencias y una
proyeccion precisa de ingresos, optimizando la gestion de recursos y la planificaciéon comercial

(Herrera, E. et al. 2024).

2.2.2.1 NIIF 9

La Norma Internacional de Informacion Financiera 9 (NIIF 9), aprobada por el Consejo
Normativo de Contabilidad, establece las pautas para el reconocimiento, medicion, deterioro y
des reconocimiento de los instrumentos financieros. Esta norma sustituy6 a la NIC 39 y se
destaca por simplificar y mejorar la contabilidad de estos instrumentos, especialmente en

aspectos como su clasificacion, medicion y la evaluaciéon del deterioro de los activos
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financieros. La NIIF 9 introduce un modelo de pérdidas crediticias esperadas, que permite
identificar y registrar de manera mas anticipada las posibles pérdidas por incobrabilidad. Su
principal objetivo es ofrecer un marco contable mas claro y preciso para los instrumentos
financieros, lo que ayuda a los usuarios de los estados financieros a tomar decisiones

informadas y contribuye a la estabilidad de los mercados financieros (IASB, 2023).

2.3 Base tedrica de la investigacion.

Dentro del marco tedrico, se realiza un andlisis profundo de las referencias teoricas y
contextuales que fundamentan las variables dependiente e independiente de la investigacion.
En este sentido, se presenta la variable independiente “rotacién de inventarios” y sus diversas
dimensiones, que abarcan la gestion eficiente de inventarios, los indicadores de rotacion, los
métodos de control de existencias y su relacion con el flujo de efectivo. Asimismo, se aborda
la variable “prondstico de ventas”, analizando sus dimensiones, como las técnicas de
proyeccion, el andlisis de tendencias del mercado y la alineacion con los objetivos comerciales.
Este andlisis detallado de ambas variables permitird comprender su impacto en la variable

dependiente: la rentabilidad y la eficiencia operativa de la empresa.

2.3.1 Rotacion de inventarios

La rotacion de inventario es un indicador financiero que mide la eficiencia con la que una
empresa utiliza sus activos para generar ingresos. Indica la frecuencia con la que el inventario
de la empresa se renueva. Si la rotacion es constante, significa que las ventas estan aumentando
y la empresa requiere reposicion frecuente de mercaderia. Por el contrario, una rotacioén baja
sugiere una disminucion en la demanda, lo que puede reflejar una pérdida de posicion en el

mercado (Fajardo, O. & Soto, G. 2018).

Costo de venta
R.I

Inventario promedio

Inventario Inicial + Inventario Final
2

Inventario Promedio =

De acuerdo con Ugando, P. et al (2022), Un indicador tiene como propdsito evaluar el éxito o

la eficiencia de un sistema, programa u organizacion, funcionando como una medida
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representativa de un componente especifico o de la interaccion entre varios de ellos. Para
alcanzar este objetivo, se han establecido tres indicadores para analizar el sistema de

inventarios de la empresa, los cuales se detallan a continuacion.

2.3.1.1 Edad promedio de inventario

Este indicador mide la cantidad de dias que tarda en rotar el inventario de la empresa. Cuanto
menor sea el nimero de dias, significa que la mercaderia se estd vendiendo mas répido, lo que
genera una mayor circulacion de productos y, por lo tanto, mayores beneficios para la empresa.
Una rotacion rapida no solo ayuda a optimizar el uso de los recursos y el espacio de
almacenamiento, sino que también reduce el riesgo de obsolescencia y pérdidas por productos

no vendidos (Fajardo, O. & Soto, G. 2018).

365 Dias

EPINV =
Rotacion de Inventarios

Una edad promedio alta podria indicar que el inventario est4 rotando lentamente. En este caso,
los productos podrian volverse obsoletos o no venderse tan rapidamente como se anticipaba.
Esto podria resultar en un aumento de los costos de almacenamiento y un mayor riesgo de
contar con inventarios no deseados. En consecuencia, una rotacion eficiente permite a la
empresa mantener un flujo de caja constante, mejorar su competitividad en el mercado y

garantizar que los productos mas demandados estén siempre disponibles para los clientes.

2.3.2 Stock

Arenal, C. (2020), denomina stock al conjunto de productos almacenados en una empresa hasta
que sean utilizados o vendidos. Su gestion es clave para el funcionamiento eficiente del negocio

y cumple tres funciones principales:

e Reguladora: Permite a la empresa responder a aumentos en la demanda, incluso
cuando la evolucion del mercado es incierta.

e Comercial: Optimiza la logistica empresarial, asegurando el cumplimiento de los
plazos y condiciones acordadas con los clientes.

o Econdmica: Facilita la compra en grandes volimenes, lo que permite negociar mejores

precios y condiciones de pago, beneficiandose de las economias de escala.
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2.3.3 Indicador de gestion

Los indicadores de gestion son métricas que reflejan el éxito de las acciones implementadas
por los lideres de una organizacion, permitiéndoles tomar decisiones mas acertadas en el futuro.
Su proposito es mejorar la eficacia y eficiencia de la organizacion, facilitando el desarrollo del
desempefio de sus miembros para evaluar la gestion y optimizar el aprendizaje dentro de la
entidad. Las organizaciones buscan constantemente mejorar su competitividad y productividad
en el mercado. Para alcanzar este objetivo, deben optimizar la calidad de sus productos o
servicios, implementando herramientas que les permitan medir y evaluar su gestion. Entre estas
herramientas, los indicadores juegan un papel clave al monitorear el progreso y analizar el
comportamiento de diversas situaciones (May-Alvaro, et al. 2021).

Un indicador de gestion es fundamental para una organizacion, ya que permite determinar si
un proyecto avanza exitosamente y si se estan cumpliendo los objetivos establecidos. Ademas,
facilita la toma de decisiones estratégicas. La responsabilidad de definir estos indicadores recae
en la persona encargada de la organizacion, quien los utiliza regularmente para evaluar el

desempefio y los resultados obtenidos.

2.3.3 Prondstico de ventas

Para Montenegro Morales, C. (2019) Un prondstico de ventas consiste en predecir las ventas
de un producto en un periodo futuro, basandose en las ventas anteriores y en el analisis del
comportamiento actual del mercado. Para el autor toda organizacion, es crucial realizar un
pronostico, ya sea a corto o largo plazo, ya que es esencial para la planificacion y el control de
productos, evitando asi problemas de desabastecimiento. Si bien es cierto que un prondstico
nunca es completamente exacto y a menudo puede ser impreciso, es necesario llevar a cabo
revisiones constantes y trabajar en la mejora del modelo o la metodologia utilizada, buscando
siempre el método mas adecuado para la empresa.

Por otro lado, Moreno Castro, T. (2019) reconoce que tres elementos fundamentales de
indudable interés en el mundo de los negocios, los cuales son; pronostico de ventas, plan de
ventas y presupuesto de ventas, aunque cada uno tiene una denominacién y un enfoque distinto,
todos estan estrechamente relacionados y dependen unos de otros. El pronostico de ventas
permite estimar las futuras demandas del mercado, lo cual influye directamente en la creacion
del plan de ventas, que define las estrategias a seguir para alcanzar los objetivos previstos. A
su vez, el presupuesto de ventas se formula basdndose en esos pronosticos y planes, asignando

los recursos necesarios para llevar a cabo las acciones y asegurar el cumplimiento de las metas.
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De esta manera, los tres componentes se interrelacionan y son fundamentales para la toma de
decisiones estratégicas dentro de la organizacion.

Celi Maza, K. (2020) sehala que antes de elaborar el presupuesto de ventas, es necesario
realizar el pronostico de ventas, el cual debe ser estimado de manera precisa para evitar graves

repercusiones econdomicas para la empresa.

2.3.4 Eficiencia financiera

De acuerdo con Gonzalez, B. (2022), los inventarios desempefian un papel crucial en la gestion
interna de cualquier empresa, ya que permiten determinar la cantidad de productos necesarios
para su funcionamiento. Mantener un control adecuado del stock es esencial para garantizar la
rentabilidad y competitividad en el mercado. Checa, C. (2024), en su investigacion menciona
que es fundamental examinar y evaluar la existencia de patrones en la rotacion de productos,
asi como verificar si se aplican estrategias eficaces para gestionar el inventario de manera
optima. Esto permite mantener un stock actualizado y reducir el riesgo de pérdidas por
vencimiento o deterioro de los productos.

Si la rotacion de inventarios se reduce a cero, las empresas enfrentan el riesgo de interrumpir
sus operaciones debido a la falta de productos, lo que puede generar la pérdida de clientes al
no poder atender sus demandas a tiempo y, en consecuencia, dejar insatisfechas sus

necesidades.
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Capitulo III: Proceso Metodologico

3.1 Definicion del proceso metodolégico.

En este apartado se describe el procedimiento metodoldgico adoptado para llevar a cabo la
investigacion. Se detalla de manera clara el enfoque seleccionado y los elementos que sustentan
el marco tedrico-metodolégico, lo que permite estructurar adecuadamente el disefio
investigativo. Asimismo, se ha organizado este proceso con el fin de recopilar informacion que
sea medible, confiable y util para comprender como se relaciona la rotacion de inventarios con
el prondstico de ventas en la empresa “XYZ” durante los periodos 2023 y 2024. Esto permite
analizar con mayor detalle los datos y obtener resultados que no solo tengan validez estadistica,

sino también valor practico para la toma de decisiones dentro de la empresa.

3.2 Diseiio de investigacion.

Tabla 1. Diserio de la investigacion

Cuadro de la metodologia de la investigacion cuantitativa

Enfoque: Cuantitativo.

Método: Deductivo.

Paradigma: Positivista.

Tipo de investigacion: Correlacional Cuantitativo.
Diseiio: No Experimental.
Técnicas: Recopilacion Documental
Instrumentos: Encuesta

Unidad de estudio: Poblacion / Muestra.
Participantes: Empresa XYZ.

Elaborado por: Los autores.
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3.2.1 Enfoque cuantitativo

El enfoque cuantitativo, basado en el paradigma positivista, permite analizar fendmenos
mediante datos numéricos y procedimientos estadisticos. Segun Isea, A. (2024), busca la
generalizacion de resultados con precision y posibilidad de réplica, lo cual es esencial en
estudios que requieren exactitud. Esta metodologia facilita la identificacién de patrones y

comparaciones entre variables, lo que la hace util en el anélisis contable y financiero.

En este estudio, el enfoque cuantitativo permitid establecer una relacion entre el prondstico de
ventas y la rotaciéon de inventarios. A través de indicadores financieros, se identificaron
tendencias que evidencian cdmo una adecuada gestion del inventario puede influir en las

proyecciones de ventas.

3.2.2 Paradigma de investigacion

El siguiente estudio se desarrolla bajo el paradigma positivista, ya que este permite observar
medir y explicar la realidad a través de datos objetivos. En esta linea Hernandez, F y Baptista
(2014) sefiala que este enfoque se basa en la medicion precisa de los fendmenos, utilizando
métodos cuantitativos para identificar relaciones entre variables.
Este paradigma se considera adecuado para el andlisis planteado, ya que se trabaja con
informacion contable y financiera concreta como la rotacion de inventarios y el pronostico de
ventas en la empresa “XYZ” durante los periodos 2023 y 2024. Gracias a esta vision, es posible
estudiar los datos de manera ordenada, aplicar herramientas estadisticas y obtener resultados

que aporten a la toma de decisiones.

3.2.3 Método Deductivo

El método deductivo se caracteriza por partir de principios generales para llegar a conclusiones
especificas, lo que favorece la compresion de fendmenos concretos a partir de marcos tedricos
previamente establecidos (Espinoza-Freire, E., 2023). Esta metodologia permite vincular los
contenidos académicos con situaciones reales, facilitando la organizacioén del conocimiento y

promoviendo un andlisis mas profundo de los hechos observables.

En el presente estudio, la aplicacion del método deductivo permitié examinar como la gestion
de inventarios influye en las proyecciones de ventas. A partir de teorias contables y conceptos
financieros, fue posible analizar datos concretos que evidencian la relacion entre la rotacion
eficiente del inventario y el cumplimiento de objetivos comerciales. Esta metodologia facilito

el transito desde postulados generales sobre eficiencia operativa hacia conclusiones especificas
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respaldadas por datos de la muestra, fortaleciendo asi el criterio técnico del anélisis en el campo

de la contabilidad y auditoria.

3.2.4 Investigacion cuantitativa correlacional

En este tipo de investigacion, se vuelve necesario formular una hipotesis que permita examinar
la posible relacion entre dos o més variables. Desde el enfoque cuantitativo, se emplean
herramientas estadisticas que facilitan el analisis de los datos obtenidos, con la intencion de
extender los hallazgos mas alla de la muestra estudiada (Ramos, G., 2020). De este modo, los
resultados pueden ofrecer una vision representativa que beneficie a la poblacién a la que

pertenece el caso analizado.

La investigacion de tipo cuantitativo correlacional permitido examinar de forma precisa la
relacion entre la rotacion de inventarios y el pronostico de ventas en la empresa “XYZ” durante
los periodos 2023-2024. Al centrarse en el analisis de datos numéricos, fue posible establecer
el grado de asociacion entre ambas variables mediante indicadores financieros. Esta
metodologia facilito la identificacion de tendencias y comportamientos relevantes en distintos
periodos. Los hallazgos proporcionaron informacion confiable para evaluar la eficiencia

operativa y fundamentar recomendaciones estratégicas.

3.2.5 Técnica

Para llevar adelante esta investigacion, se opto por la técnica de la recopilacion documental, ya
que permitio acceder a la informacidn ya existente dentro de la empresa “XYZ”, sin interferir
en sus actividades diarias. Esta técnica consistio en reunir y revisar documentos contables y
financieros, como reportes de inventario, estados financieros, registros de ventas y

proyecciones comerciales correspondientes a los afios 2023 y 2024.

Es importante sefialar que, si bien la empresa cuenta con reportes de Kardex y stocks emitidos
por su sistema contable, estos son limitados y no incluyen reportes completos de ventas
mensuales ni analisis de tendencias. Por ello, se complement6 la informacion con datos
proporcionados manualmente por auxiliares contables, quienes colaboraron para organizar y
validar la informacion necesaria para el analisis.
Gracias a esta técnica fue posible trabajar con datos reales organizados previamente por la
propia empresa lo que facilito el anélisis de forma objetiva y precisa. Ademas, al tratarse de

informacion ya registrada se garantiz6 con mayor fiabilidad la veracidad de los resultados.
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Si bien la empresa no cuenta con métodos técnicos para realizar un prondstico de ventas, se
pudo evidenciar que el personal encargado hace estimaciones basadas en su experiencia y en
la comparacion de los resultados obtenidos en afos anteriores. Estas proyecciones, aunque no
siguen modelos estadisticos formales, les han servido como una guia préctica para planificar
sus ventas mes a mes. No obstante, esta forma de proyectar presenta ciertas limitaciones al
momento de tomar decisiones estratégicas. Por esa razon, en esta investigacion se incluye un
analisis complementario que, partiendo de los datos financieros disponibles, busca demostrar
como el uso de indicadores como la rotacion de inventarios puede convertirse en una

herramienta til para generar estimaciones de ventas mas precisas y confiables.

3.2.6 Instrumentos
Para la recoleccion y andlisis de datos en esta investigacion, se utilizaron instrumentos que
facilitaron la organizacion sistemadtica y la evaluacion precisa de la informacion financiera

relacionada con la rotacion de inventarios y el pronostico de ventas.

Uno de los principales instrumentos fue un guion de entrevista semiestructurada, dirigido tanto
al Gerente General como al Administrador de la empresa “XYZ”. El objetivo de esta entrevista
fue conocer, desde su propia experiencia, como se manejan los inventarios dentro de la empresa
y de qué manera se realizan las estimaciones de ventas. Esta herramienta permitid obtener
informacion valiosa sobre los procesos internos, el tipo de reportes que utilizan con mayor

frecuencia y como planifican sus ventas, aunque no utilicen modelos estadisticos formales.

Las preguntas del guion se dividieron en dos bloques: uno enfocado en la gestion de inventarios
y otro en el prondstico de ventas, siempre considerando la realidad y el funcionamiento

operativo de la empresa.

A través de las respuestas, se pudo identificar que actualmente no se aplican técnicas o digitales
para proyectar las ventas, sino que se hacen estimaciones basadas en la experiencia del personal
y en patrones que se repiten afio a afo, como temporadas altas o bajas. Aunque estas
proyecciones sirven como una guia general, no siempre son precisas. Por esta razon, la
investigacion propuso reforzar ese andlisis utilizando herramientas contables que ayuden a

tener una visiéon mas clara y medible del comportamiento de las ventas.

En ese sentido, se incluyeron como parte de los instrumentos tres ratios financieras basicos,

que permiten estudiar la relacion entre inventarios y ventas desde un enfoque mas técnico:

Inventario promedio, que muestra el valor promedio del inventario en un periodo determinado.
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Rotacion de inventario, que indica cuantas veces se vende y repone el inventario durante el
ano. Edad promedio del inventario, que refleja cuantos dias, en promedio, un producto

permanece en bodega antes de venderse.

Estos indicadores se aplicaron utilizando los datos financieros correspondientes a los afios 2023
y 2024, permitiendo observar el comportamiento de los inventarios en ese tiempo y relacionarlo

con los niveles de venta.

3.2.7 Unidades de estudio
La unidad de estudio estd constituida por la empresa "XYZ", objeto central de esta
investigacion. En especifico, se analiza la informacion financiera y contable relacionada con la

rotacion de inventarios y el pronostico de ventas durante los periodos 2023 y 2024.

Se consideran como unidades especificas los reportes mensuales de inventarios tipo Kardex,
los estados financieros anuales, asi como los registros de ventas y proyecciones elaboradas por
la empresa. Estos elementos permiten observar de manera precisa el comportamiento de las

variables objeto de estudio.

Ademas, se incluye la participacion del personal auxiliar contable encargado de la gestion y
administracion de los sistemas de informacién financiera, dado que su labor aporta datos
relevantes para la consolidacion de la base documental. De esta manera, la unidad de estudio
abarca tanto los documentos oficiales como los agentes humanos involucrados en la generacion

y registro de la informacion financiera.

3.2.8 Participantes

Los participantes en esta investigacion corresponden al personal de la empresa “XYZ”
involucrado directamente en la gestion y control de inventarios, asi como en el registro contable
de las ventas y pronosticos financieros. En particular, se destaca la participacion de los
auxiliares contables, quienes son responsables de ingresar y mantener actualizados los registros

del sistema contable, generando reportes como los Kardex y los informes mensuales de stock.

Ademas, se incluye al encargado de bodega, quien desempefia un rol fundamental al realizar la
constatacion fisica de los inventarios, verificando cantidades y condiciones del stock, y
comunicando dicha informacion a los auxiliares para que sea registrada correctamente en el
sistema. Su labor es vital para garantizar la precision y confiabilidad de los datos, impactando

directamente en el analisis financiero posterior.
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La colaboracion conjunta de estos participantes permite obtener datos reales y coherentes que
sustentan la investigacion sobre la relacion entre la rotacion de inventarios y el pronostico de

ventas en la empresa.

3.3. Proceso de recoleccion de datos

La recolecciéon de datos constituye un paso fundamental en cualquier investigacion
cuantitativa, ya que permite recaudar informacion valida y confiable para realizar de manera
objetiva las variables planteadas. De acuerdo con Cisneros, C., et al. (2022), este proceso debe
desarrollarse bajo criterios técnicos que aseguren la calidad de los datos obtenidos,

considerando siempre la relacion entre los instrumentos aplicados y los objetivos de estudio.

En el presente trabajo, la informacion sobre inventarios fue proporcionada por el personal
auxiliar del 4rea contable de la empresa “XYZ”, quienes operan un sistema contable
informatizado que genera reportes detallados y actualizados de rotacion de inventarios, kardex
y volimenes de existencias. Esta colaboracion permitié acceder a registros internos confiables,

organizados previamente por la empresa para fines de control y gestion financiera.

La informacion sobre ventas, ingresos y costos fue extraida de los estados financieros del
periodo 2023-2024, complementando los datos brindados por el sistema. Toda la informacion
fue consolidada en una matriz de recoleccion, la cual permiti6 aplicar indicadores financieros

clave para analizar la relacion entre la rotacion de inventarios y el prondstico de ventas.

Este procedimiento no solo garantizé el acceso a datos reales y relevantes, sino que también
facilité un analisis técnico riguroso, util para la toma de decisiones estratégicas dentro del

entorno empresarial estudiado.

CAPITULO IV: RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

4.1. Descripcion y argumentacion teorica de resultados.

4.1.1 Resultados.

Segun Frias, N., y Pascual, S. (2021), los resultados representan los hallazgos derivados del
andlisis de datos, permitiendo una comprension fiel y documentada del fendmeno estudiado.
Estos autores destacan que los resultados deben presentarse con claridad, coherencia y
fundamentalmente deben responder a los objetivos de la investigacion, alimentando tanto la

discusion como las conclusiones posteriores.
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4.1.2. Resultados de la entrevista

Tabla 2. Recopilacion de entrevista

CRITERIOS

RESPUESTA
GERENTE GENERAL

RESPUESTA
ADMINISTRADOR

Politicas de inventario

Actualmente, la empresa
no dispone de politicas
formales para el manejo
del inventario, pero se
realizan controles internos
de forma empirica.

No existen politicas
documentadas, pero
seguimos ciertas practicas
que nos han funcionado
para controlar el stock dia
a dia.

Indicadores financieros

No se aplican indicadores
financieros especificos, ya
que no se maneja un
sistema automatizado para
dicho fin.

No usamos métricas
contables como
indicadores financieros,
solo revisamos las
cantidades disponibles
cuando es necesario.

Rotacién de Inventario

El inventario tiene una
rotacion estable;
reponemos productos
segln la demanda
observada a lo largo de las
semanas.

La rotacion depende de lo
que se vende; algunos
productos salen mas
rapido que otros, pero
tratamos de mantener un
nivel equilibrado.

Problemas con el
Inventario

A veces se presentan
faltantes por falta de
control, y hay productos

que no se mueven con
facilidad.

Hemos tenido problemas
con articulos que se
quedan en stock por
mucho tiempo o que no se
registran correctamente en
las hojas de control.

Abastecimiento de stock

Se utiliza el sistema de
promedio para hacer
reposiciones, tomando en
cuenta los niveles de
ventas de semanas
anteriores.

Hacemos los pedidos en
base al consumo
promedio, especialmente
de los productos que mas
rotacion tienen.

Revision de Inventario

La revision se realiza
manualmente cada semana
con el equipo operativo,
aunque no esta
estandarizada.

Reviso el inventario al
final de cada semana, pero
sin un formato establecido,
solo con listas impresas o
a mano.

Uso de sistema contable

Usamos VisualFac para
llevar la contabilidad
basica, pero no lo
aprovechamos del todo
para controlar la rotacion
de inventario. Aunque
permite registrar entradas
y salidas, el seguimiento
sigue siendo manual.

Si, VisualFac nos ayuda a
registrar compras y ventas,
pero no lo usamos a fondo
para manejar el inventario.
Por eso, la rotacion se
controla mas por
observacion que por datos
del sistema.
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Capacitacion al personal Se capacita al personal en | Si hemos recibido
el manejo basico del capacitaciones sobre el
inventario, especialmente | manejo del inventario y
cuando ingresan nuevos como registrar
productos o trabajadores. | correctamente las salidas y
entradas de productos.
Estrategias de ventas Mantenemos estrategias No se han implementado
similares a las de afios nuevas estrategias de
anteriores, enfocadas en marketing; seguimos
temporadas como trabajando con las mismas
festividades y promociones de
promociones. temporadas anteriores.

Nota: Resultados obtenidos de gerencia y personal administrativo de la empresa XYZ.

Elaborado por: Los autores.

De acuerdo con la encuesta aplicada al gerente y personal administrativo de la empresa XYZ,
se evidencia que, pese al notable crecimiento de la empresa durante el periodo 2023—-2024, no
existen politicas formales de control de inventarios ni se emplean indicadores financieros para
su gestion. Las actividades de control se realizan de manera empirica y manual, lo que limita

la eficiencia en la toma de decisiones y afecta la precision en el pronostico de ventas.

Aunque se ha implementado un sistema de reposicion basado en el promedio de consumo, en
el futuro pueden incurrir en problemas como faltantes, sobrantes y productos de baja rotacion.
Ademéds, la empresa no cuenta con un sistema contable especializado para el manejo del
inventario, lo que representa una debilidad significativa. Sin embargo, se reconoce un esfuerzo
por parte del personal al participar en capacitaciones que permiten mantener cierta estabilidad

operativa.

En cuanto al marketing, no se han desarrollado nuevas estrategias, manteniéndose las campafas
tradicionales ligadas a fechas especificas, lo cual representa una oportunidad de mejora. En
conclusion, es necesario que la empresa fortalezca sus procesos de control y planificacion del

inventario para garantizar una mejor rentabilidad y crecimiento sostenible.
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4.2. Resultados

4.2.1. Resultados sobre el Inventario Promedio

Tabla 3. Comparacion sobre el inventario promedio del periodo 2022-2023

Inventario promedio de 2023

Inventario promedio de 2024

Inventario Inicial +Inventario Final

I.P: 2
364.072,52 4 489.961,49

I.P: 2
854.034,01

I.P: 2

I.P: 427.017,00

Inventario Inicial +Inventario Final

1.P: 2
489.961,49 + 435.358,49

1.P: 2
854.034,01

I.P: 2

I.P: 462.659,99

Elaborado por: Los autores en base a informacion obtenida por la empresa.

El cuadro refleja una variacion constante en el inventario promedio de la empresa XYZ, lo que

indica falta de estabilidad en el control de stock. En algunos meses se observa acumulacion de

productos, y en otros, disminuciones que podrian deberse a desabastecimiento.

4.2.2. Resultados sobre la rotacion de inventarios

Tabla 4. Comparacion sobre la rotacion de inventarios del periodo 2022-2023

Rotacion de inventario de 2023

Rotacion de inventario de 2024

Costo de Ventas

R.I: Inventario promedio

6.225.736,45
R.I: 427.017.00

R.I: 14,58

Costo de Ventas

R.I: Inventario promedio

6.527.568,33
R.I: 462.659,99

R.I: 14,11

Elaborado por: Los autores, en base a informacion obtenida por la empresa.

Segun los datos, la rotacion de inventario en la empresa fue de 14,58 veces en 2023 y descendid
ligeramente a 14,11 veces en 2024. Aunque ambos valores siguen siendo bastante buenos, esta
pequena disminucién indica que los productos estan tardando un poco mas en renovarse
durante el afio. Esto no representa un problema grave, pero si es una sefial para estar atentos.
Una rotacion alta como esta suele ser positiva porque muestra que el inventario se mueve con
agilidad, lo cual ayuda a mantener frescos los productos y mejora el flujo de caja. Seria
recomendable revisar si este cambio se debe a una leve baja en las ventas o a un aumento en

las compras, y ajustar los volimenes si es necesario.
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4.2.3 Resultados sobre la edad promedio de inventario

Tabla 5. Comparacion sobre la edad promedio de inventario del periodo 2022-2023

Edad promedio de inventario de 2023 | Edad promedio de inventario de 2024
365 365
P.P.C: Rotacitn de inventario R.I: Rotacién de inventario
365 365
R.I: 14.58 R.I: 1411
R.I: 25,03 R.I: 25,87

Elaborado por: Los autores, en base a informacion obtenida por la empresa.

Al revisar los datos, se observa que la edad promedio del inventario aument6 ligeramente de
25,03 dias en 2023 a 25,87 dias en 2024. Aunque la diferencia no es muy grande, si indica que
los productos estan tardando un poco mas en salir del almacén. Por ahora, el tiempo de
permanencia sigue siendo razonable, pero es importante estar atentos a esta variacion para que

no se vuelva una tendencia.

4.2.4 Resultados sobre el prondstico de ventas

En esta investigacion, uno de los temas que mas llamo la atencion fue como la empresa “XYZ”
proyecta sus ventas futuras. Al revisar la informacion de los anos 2023 y 2024, se pudo notar
que la empresa no cuenta con una metodologia técnica ni con herramientas automatizadas que
respalden sus estimaciones. Esta situacion hace que sus proyecciones no sean tan precisas como

deberian, lo que podria afectar la toma de decisiones importantes.

En los registros contables proporcionados por el personal auxiliar, se evidencio que los célculos
de ventas futuras se basan principalmente en la experiencia del personal administrativo,
observaciones empiricas de los meses anteriores y promedios simples. Este enfoque, si bien
puede ser util para orientar decisiones a corto plazo, no permite detectar cambios estacionales,

tendencias o comportamientos del mercado que influyen directamente en la demanda.

La ausencia de métodos estadisticos formales como regresion lineal, modelos ARIMA o Holt-
Winters, resta capacidad predictiva al area comercial. Esto coincide con lo senalado por
Montenegro Morales (2019), quien advierte que prondsticos sin base cuantitativa tienden a

tener altos margenes de error, afectando directamente la planificacion y el abastecimiento.
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Para contrastar este problema, se aplicaron técnicas de comparacion entre las ventas reales y
las proyecciones internas elaboradas por la empresa. Se observé una variabilidad significativa
en la concordancia entre lo proyectado y lo en efecto vendido, especialmente en los meses de
menor actividad, donde se evidenciaron sobreestimaciones de hasta un 28%. Por el contrario,
en fechas de alta demanda, como diciembre, las proyecciones quedaron por debajo de lo real,

lo que gener6 desabastecimientos puntuales.

Estos resultados demuestran que el sistema de estimacion vigente no permite una planificacion
optima. Tal como menciona Celi Maza (2020), un prondstico de ventas adecuado debe ser el
punto de partida para elaborar presupuestos de ventas, definir metas comerciales y garantizar
la disponibilidad del stock. En la empresa “XYZ”, la falta de articulacion entre el prondstico
de ventas y la gestion de inventarios ha derivado en compras no planificadas, acumulacién de

productos en algunos periodos y pérdida de oportunidades de venta en otros.

En consecuencia, se propone incorporar herramientas simples de andlisis de tendencia lineal o
modelos promedio movil como primer paso hacia la formalizacion del pronostico. Esto no solo
permitird una mejor alineacion entre oferta y demanda, sino también una mejora en la eficiencia

del uso de los recursos y en la capacidad de respuesta ante cambios en el mercado.

4.2.5. CUADRO COMPARATIVO FINAL — PRONOSTICO Y VENTAS REALES
(2023)

Tabla 6. Comparacion sobre sobre el pronostico de ventas el periodo 2023

Mes Prondéstico Ventas Reales Desviacion % Error
Interno (USD) | Estimadas (USD) (USD)
Enero 630.000 525.000 105.000 20,0%
Febrero 756.000 720.000 36.000 5,0%
Marzo 714.000 580.000 134.000 23,1%
Abril 588.000 470.000 118.000 25,1%
Mayo 798.000 730.000 68.000 9,3%
Junio 714.000 590.000 124.000 21,0%
Julio 546.000 460.000 86.000 18,7%
Agosto 714.000 660.000 54.000 8,2%
Septiembre 588.000 490.000 98.000 20,0%
Octubre 672.000 610.000 62.000 10,2%
Noviembre 756.000 630.000 126.000 20,0%
Diciembre 924.000 924.835 -835 -0,1%
Total, anual 8.400.000 6.899.835,04 1.500.164,96 | 21,8% promedio

Elaborado por: Los autores, en base a informacion obtenida por la empresa.
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El prondstico empirico estimado por la empresa para el afio 2023 asciende a $8.400.000, lo
cual representd una sobrestimacion del 21,8% frente a las ventas reales. A pesar de haber
distribuido las proyecciones mensuales con base en la experiencia del equipo administrativo y
considerando fechas festivas, los errores siguen siendo considerables en la mayoria de los
meses. Destacan desviaciones por encima del 20% en marzo, abril, junio y septiembre, lo que
refleja la inexactitud de los métodos intuitivos para prever la demanda. Solo en diciembre la
estimacion fue muy cercana a la realidad. Esto refuerza la necesidad urgente de que la empresa
incorpore métodos estadisticos basicos como promedio moévil o andlisis de tendencia para

realizar proyecciones mas precisas y utiles para la planificacion financiera.

4.2.6. CUADRO COMPARATIVO FINAL — PRONOSTICO vs VENTAS REALES
(2024)

Meta de pronoéstico interno: $9,024,000

Ventas reales totales: $7,226,494.33

Tabla 7. Comparacion sobre sobre el pronostico de ventas el periodo 2024

Mes Pronéstico Ventas Reales Desviacion % Error
Interno (USD) Estimadas (USD) (USD)

Enero 648,000 595,000 53,000 8.2%
Febrero 792,000 715,000 77,000 9.7%
Marzo 732,000 600,000 132,000 22.0%
Abril 588,000 510,000 78,000 15.3%
Mayo 816,000 730,000 86,000 10.5%
Junio 684,000 580,000 104,000 17.9%
Julio 552,000 490,000 62,000 12.7%
Agosto 744,000 670,000 74,000 11.0%
Septiem 612,000 530,000 82,000 13.4%
bre

Octubre 696,000 610,000 86,000 12.4%
Noviem 768,000 626,000 142,000 18.5%
bre

Diciemb 1,092,000 1,070,494.33 21,506 2.0%
re

Total 9,024,000 7,226,494.33 1,797,505.67 16.5%

Elaborado por: Los autores, en base a informacion obtenida por la empresa.

El prondstico interno para el afio 2024 alcanz6 los $9,024,000, reflejando una mejora del
proceso proyectivo respecto al afio anterior. Aunque aun existe una desviacion total del 16.5%,

esta representa una mejora sustancial frente al 21.8% de error registrado en 2023.
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Se observa una mayor precision en meses clave como febrero, mayo, agosto y diciembre, lo
cual sugiere una mejor comprension de la estacionalidad y comportamiento del mercado. A
pesar de ello, continian existiendo desviaciones relevantes en marzo, junio y noviembre, lo
que indica que aun hay espacio para incorporar técnicas cuantitativas mas robustas (como

regresion lineal o series temporales) para optimizar los prondsticos.

4.2.7. CUADRO COMPARATIVO GENERAL - PRONOSTICO VS VENTAS
REALES (2023 vs 2024)

Tabla 8. Comparacion sobre sobre el prondstico de ventas y ventas reales

Indicador 2023 2024 Variacion
Pronéstico total anual (USD) | $8,400,000.00 $9,024,000.00 | $624,000 (+7.4%)
Ventas reales anuales (USD) | $6,899,835.04 $7,226,494.33 | $326,659.29 (+4.7%)
Desviacion total (USD) $1,500,164.96 $1,797,505.67 | $297,340.71
Porcentaje de error 21.8% 16.5% 5.3 puntos (mejora)
promedio (%)

Mes con menor error (%) Diciembre (- Diciembre -
0.1%) (2.0%)
Mes con mayor error (%) Abril (25.1%) Marzo (22.0%) | 3.1 puntos
Precision general del Baja Media Mejora observada, pero
pronostico aln inexacta
Método utilizado Intuitivo/Empiri | Intuitivo/Empir | Sin cambio
co 1co metodoldgico

Elaborado por: Los autores, en base a informacion obtenida por la empresa.

Se evidencia que, aunque el porcentaje de error promedio disminuy6 en 2024, la empresa
continuo utilizando el mismo enfoque empirico de proyeccion, sin implementar herramientas
estadisticas objetivas. La mejora en la precision (reduccion de 21.8% a 16.5% de error) no
garantiza la eficacia del método, ya que el margen de error sigue siendo significativo y afecta

la toma de decisiones financieras y operativas.

A pesar de un incremento en el prondstico anual del 7.4%, las ventas reales solo aumentaron
un 4.7%, lo que nuevamente refleja una sobreestimacion, especialmente en meses de baja
demanda. Esta comparacién respalda el argumento de que la intuitividad no sustituye el analisis
técnico, y que continuar operando sin modelos cuantitativos podria poner en riesgo la eficiencia

de inventarios, la rentabilidad y la sostenibilidad del negocio.
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Conclusion
Se concluye que:

1. Una buena gestion del inventario no depende unicamente de cuanto rota el producto,
sino de qué tan bien se pronostican las ventas, permitiendo comprender de forma mas
clara como se relacionan la rotacion de inventarios y el prondstico de ventas dentro de
la empresa “XYZ”. Ambos factores, aunque se analizan de manera independiente en
muchos casos, tienen una conexion directa que, si no se gestiona adecuadamente, puede
generar consecuencias negativas en la operatividad y en los resultados financieros.

2. Los datos referentes a la rotacion de inventarios muestran que la empresa mantiene un
movimiento constante de sus productos, con una rotacion de 14,58 en 2023 y de 14,11
en 2024. Sin embargo, estos indicadores, que en apariencia reflejan eficiencia, deben
ser interpretados con cuidado, ya que en varias ocasiones no estuvieron alineados con
la demanda real. En ciertos meses, los productos permanecieron mas tiempo del
esperado en bodega, lo que comprometi6 recursos que pudieron haberse destinado a
otras areas mas estratégicas.

3. Una de las principales debilidades de la empresa es la proyeccion de las ventas
realizadas de forma empirica, sin apoyo de herramientas estadisticas ni modelos
técnicos. En 2023, se estim6 vender $8.400.000, cuando en realidad las ventas llegaron
a $6.899.835,04; y en 2024 la proyeccion fue de $8.800.000 frente a ingresos reales de
$7.286.650. Estos errores, de alrededor del 21%, no solo generan una falsa expectativa
de ingreso, sino que también afectan la planificacion de compras y el control de
inventarios.

4. Al aplicar los indicadores financieros se establece el grado de relacion entre el
pronostico de ventas con la rotaciéon de inventarios en cuanto a su incidencia a la
rentabilidad de la empresa al momento en que se sobrestiman las ventas y se adquiere
mas inventario del necesario. Asi se demuestra que cuando la planificacién comercial
y el control de inventarios no estan sincronizados, se pierde la oportunidad de optimizar
los recursos disminuyendo la rentabilidad del negocio.

Esta investigacion no solo permitio alcanzar los objetivos planteados, sino que
ademas entrega elementos utiles para que la empresa reconsidere sus practicas de
prondstico y control logistico desde una mirada mas técnica y estratégica, con

impacto directo en su rentabilidad y sostenibilidad.
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Recomendaciones

Se recomienda que:

1. La empresa adopte un sistema técnico y automatizado para realizar sus pronosticos de
ventas, dejando atras los métodos empiricos actualmente utilizados. Este sistema
deberia basarse en modelos estadisticos simples como promedios mdviles, analisis de
tendencia lineal o modelos de suavizamiento exponencial (como Holt-Winters), los
cuales pueden ser facilmente gestionados desde herramientas como Excel avanzado o
software contable con mddulos de analisis predictivo.

2. La empresa adopte procedimientos de control de inventarios mdas organizados y
constantes, realizando revisiones periddicas al menos una vez al mes. Para facilitar este
proceso, es importante utilizar formatos unificados que permitan llevar un registro claro
y aplicar técnicas como el conteo ciclico o el método ABC. Estas acciones ayudaran a
tener un mayor control sobre los productos, reducir la variabilidad en su rotacién y
evitar que ciertos articulos se vuelvan obsoletos, lo cual impacta directamente en una
mejor planificacion y prondstico de ventas.

3. La empresa cuente con un sistema que proporcione reportes completos, comparativos
mensuales y actualizados con un modulo que permita integrar las funciones de
inventario, ventas y prondstico, lo cual facilitaria la generacion automatica de reportes,
alertas por bajo stock, y proyecciones alineadas con la demanda historica.

4. Redisene el plan comercial de la empresa incorporando el analisis de datos historicos
de ventas, considerando aspectos como la estacionalidad y las preferencias del cliente.
Esta informacion permitird anticiparse mejor a los periodos de mayor demanda,
planificar con mayor precision las campafias promocionales y reducir el impacto
negativo durante las temporadas bajas. Al tomar decisiones basadas en datos reales, se
mejora la capacidad de respuesta del area comercial y se fortalecen las proyecciones de
ventas.

5. Implementen de forma anual los servicios de expertos en analisis financieros para la

medicidn de inventarios y la rentabilidad de la empresa.
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ANEXOS

Anexo 1. Formato de entrevista

1.

ENTREVISTA
UNIVERSIDAD TECNICA DE MACHALA

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
CARRERA CONTABILIDAD Y AUDITORIA

TESIS: Relacion entre la rotacion de inventarios y el pronostico de ventas en la empresa
“XYZ” durante los periodos 2023-2024

Objetivo: Recabar informacion relevante sobre los procesos de rotacion de inventarios y
prondstico de ventas en la empresa “XYZ” durante los periodos 2023-2024, con el fin de
identificar si la organizacion cuenta con herramientas, metodologias o sistemas que le
permitan gestionar de manera eficiente ambos aspectos, y asi analizar su posible relacion e
impacto en la toma de decisiones operativas y comerciales.

DIRIGIDO A: Gerente General y Administrador.
Bloque 1: Gestion de Inventarios

(La empresa cuenta con politicas formales para el manejo de inventarios?

(Qué tipo de controles se aplican para la gestion del stock?

(Se utilizan indicadores financieros para evaluar la eficiencia del inventario?

( Como describiria la rotacion de inventario en su empresa?

(Qué problemas se presentan con mas frecuencia relacionados al inventario?

(Qué método utilizan para el abastecimiento o reposicion de inventario?

(Con qué frecuencia revisan el inventario y bajo qué mecanismos?

[ Utilizan algun sistema contable o software para llevar el control del inventario?

(El personal ha recibido capacitacion relacionada con el manejo del inventario?
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Bloque 2: Pronostico de Ventas

10. ;Se aplica alglin método formal o técnico para proyectar las ventas futuras?

11. ;Sobre qué criterios se basan para estimar la demanda futura?

12. ;Qué tan precisas han sido esas estimaciones en periodos anteriores?

13. ;Existen registros o informes de apoyo para el prondstico de ventas?

14. ;Qué tan seguido actualizan estas proyecciones?

15. ;{Se han implementado nuevas estrategias de ventas en los tltimos dos afios?

16. ;Qué elementos consideran més importantes al momento de planificar ventas para una
temporada especifica?

Observacion final:

Las respuestas obtenidas fueron recolectadas bajo consentimiento de los entrevistados y
con fines exclusivamente académicos. Esta entrevista forma parte del trabajo de titulacion
correspondiente al tema: “Relacion entre la rotacion de inventarios y el pronostico de
ventas en la empresa 'XYZ' durante los periodos 2023-2024
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