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CAPITULO 1 

1.1- INTRODUCCION. 

Los inventarlos hacen Innecesario el Igualar la 

producción directamente con el consumo o posiblemente forzar 

el consumo para adaptarse a las necesidades de la 

producción; de esta manera los Inventarlos liberan una etapa 

de la otra en el proceso producción distribución. 

permitiendo a cada uno operar más económicamente. Los 

Inventarlos reducen o contrarrestan el riesgo de agotamiento 

de cualquier material o producto, logrando un mejor 

desempeilo de las l !neas de producción y posibles ventas; 

controlando inventarios es posible surtir, a tiempo, 

cualquier pedido de algón cliente sin tener que llegar a la 

fabricación urgente del articulo. 

El control de los Inventarlos se divide en dos 

aspectos; Control F!sico y Control Económico. 

1.2- Control ffslco. 

El control f1s1co tendrá como objetivo determlnar 

oportunamente sobre la local izac!ón existencia de todos 

los materiales o productos que se posean en el almacén, 

sa t 1 sf ac 1 en do a t 1 empo 1 •e• ""ces 1 da des de consumo o embarque 



comunicar el momento en que deban ser repuestas las 

existencias, 

1.3- Control económico. 

El control económico tendrá como objetivo determinar a 

través del análisis de los consumos históricos o pronósticos 

de ventas, las cantidades mas económicas que deben comprarse 

o mantenerse en exlstencla, como punto de reorden para 

proteger el consumo durante el periodo de abastecimiento, 

satisfaciendo la producción o ventas al costo m!nlmo. 

Debido a la gran cantidad de inventarios existentes en 

una empresa y por la complejidad que Implicarla el análisis 

de todos ellos, durante el presente trabajo nos dedicaremos 

ónlcamente al estudio del Control Económico de inventarios 

anteriores y posteriores a la producción. 

1.4- PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA. 

De los problemas que aquejan actualmente a la mediana 

Industria uno de los más importantes son los constantes 

paros en la linea de producción debidos a causas tales como 

demanda discontinua en la mayor!a de sus productos lo cual 

ocaciona un Incremento en sus costos de producción debido a 

los frecuentes cambios de lote, <• la falta de 
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materia prima en el momento en el que se necesita y la poca 

prevlsl6n en el mantenimiento de la maquinaria. 

Esto acaciana que la mayorla de estas empresas 

adolescan de altos costos de produccl6n e Incumplimiento en 

sus pedidos y, por lo tanto, una baja en las mismas 

afectando esto el estado financiero as! como la Imagen de la 

empresa. 

A partir de un análisis de las ventas as! como de la 

estructura de los costos de los articulas y los niveles de 

produccl6n de cada uno, se pueden aplicar modelos existentes 

de control de Inventarlos y seleccionar o componer el más 

adecuado para solucionar el o los problemas de la empresa. 

Por lo anterior podemos resumir que el obJetlvo 

primordial de la presente tesls es el de desarrollar una 

metodologla sencilla y de fácil apllcacl6n en Industrias de 

mediano tamai'lo para el conveniente manejo de Inventarlos, 

poniendo as! al alcance de los encargados de producción en 

la mediana Industria un sistema de poca compleJldad y que no 

requiera de estudios profundos sobre control de Inventarlos. 
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1.5- H!POTESIS. 

Al disponer el empresario de una metodologfa sencilla y 

de fácl 1 apl lcaclón para el control de sus •inventarlos se 

podrfa lograr mantener una relación directa entre materia 

prima v producto terminado con las ventas y de ésta manera 

lograr ahorros considerables. 

! .6- METODO. 

Para la comprobación de esta hipótesis se comparará el 

sistema actual de producción de una empresa as! como su 

problemática general contra el sistema propuesto discutiendo 

las ventajas que este presente sobre el anterior. 

La Investigación se llevará a cabo tanto en el ambiente 

mismo de varias empresas cuyas caracterlsticas serán 

discutidas más adelante como en una serle de libros y tesis 

que al respecto han sido editados buscando conseguir de ésta 

manera que la información necesaria sea veraz y 

signlflcatlva. 

1. 7- RESULTADOS. 

Debido a la gran cantidad de tiempo que la comprobación 

ffslca de resultados involucra, estos serán 
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anal izados ~n base a los modelos propuestos en la tesis v 

compardndolos con los sistemas actualmente utilizados en las 

empresac estudiadas durante el desarrollo del trabajo. 
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CAPITULO 2 

2.1- EL CONTROL DE INVENTARIOS. 

El control de Inventarios es una de las actividades más 

complejas, ya que hay que enfrentarse a Intereses y 

consideraciones en conflicto por las múltiples 

1 ncertldumbres que ene 1 erran. Su planeaclón y ejecución 

Implican la participación activa de varios segmentos de la 

organización, como ventas, finanzas, compras, producción y 

contabilidad. Su resultado final tiene gran trascendencia 

en la posición financiera y competitiva, puesto que afecta 

directamente al servicio, a Ja el !entela, a los costos de 

fabricación, a las utll ldades y a la liquidez del capital de 

trabajo. 

Los Inventarlos ayudan a que la empresa estabilice la 

mano de obra, aumente 1 a u t 1 11 zac i ón de todas 1 as 

Instalaciones en Ja planta y absorba las f luctuaclones de la 

demanda C algunas previsibles, como las pautas estacionales 

de compra y otras Imprevisibles >. La Importancia de la 

establ l ldad de Ja mano de obra para el bienestar de la 

comunidad es estudiada atentamente por Jos grupos politices 

y económicos. Una administración de existencias un 

planeamiento de Ja producción ef !cientes constituyen parte 
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esencial del programa empresario para el logro de tal 

establ 1 idad. 

2.2- LIMITACIONES DEL CONTROL DE INVENTARIOS. 

El uso de métodos eficientes para el control de las 

existencias puede reducir, pero no el lmlnar, el riesgo de 

los negocios. El riesgo en las actividades empresariales, 

como en cualquier otro orden, es esencialmente una medida de 

la incertidumbre acerca del futuro. Los procedlml en tos de 

planeamiento y control de inventarlos solamente pueden 

ayudar al hombre de negocios a evaluar el riesgo y a planear 

una estrategia, en lo referente a planes de producción y la 

compra-venta, para aceptarla en los términos más favorables 

as! como los más económicos, conforme a las poi !tlcas v 

objetivos básicos de la empresa. 

La influencia que ejerce una adecuada administración de 

exlstcnclas está l Imitada, además, por la naturaleza 

fundamental de los conflictos existentes entre los objetivos 

de una empresa. Mayores ventas basadas en un mejor servicio 

al cliente; costos más bajos resultantes de operaciones de 

producción más tluldas, v menores necesidades de Inversión, 

como consecuencia del mantenimiento de Inventarlos 

reducidos, son todos ellos objetivos legitimas de una 

empresa, pero se encuentran en conflicto a raJz de su misma 

esencia. Lo mejor que un sistema de control de 
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Inventarios puede hacer es lograr que el conflicto se 

manifieste, para obtener forzosamente una decisión 

cmpresar la que cqu i 1 i bre 1 os obj 1:ti vo'3 y asegurar i u ego que 

el equlllbrio a que se ha llegado se mantenga flelmente, dla 

Pero tomar dec 1 si ones más tras d!a, en las operaciones, 

intellgentes y hacer que se ejecuten 

aqué 11 as sean necesar 1 amen te más f ác l les, 

no slgnlfica que 

que se ellmlnen 

los conflictos báslcos ni que se reduzca el riesgo esenclal 

que afronta la empresa. 

EMPRESA 

2.3- La evolución de la empresa. 

Desde que Adán organ 1 za a sus h i Jos en un esfuerzo 

común y con una meta especlflca, disponer de satlsfactores, 

se crea la primera empresa del universo. a sus hlJos se les 

asigna tareas especificas dentro de esa companla. 

As! se llega al concepto de empresa: es una sociedad 

organizada con el fin de alcanzar una meta especifica 

mediante un esfuerzo común de los participantes. 

Caln y Abe!, Igual que su padre, forman famlllas con lo 

cua 1 crece la comun 1 dad y las neces 1 da des. 

revisar y ajustar el aparato productivo. 

Es preciso 
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A cada familia pasa lo mismo que sucedió a la de Adán. 

Los hijos de Caln realizan las mismas faenas que su padre. 

icJ11.tl ~cantece a Abel, Ambos deben organizarRe para meJorar 

la eficiencia del trabajo de la sociedad, Incrementar la 

produccl6n, que debe alcanzar para mayor nómero de personas, 

y mantener el bienestar social. 

Esto lleva a que las familias integren sendas unidades 

productoras. El sistema económico del Edén está ahora 

compuesto por tres empresas, independientes en cuanto a 

organización y administración, pero ligadas en las 

relaciones comerciales que se entablan dentro del grupo 

donde se genera un proceso que se 1nie1 a en 1 a produce l ón, 

pasa al Intercambio o distribución y termina en el consumo 

de los medios de satisfacción. 

En una comunidad tan pequel'la como la anterior el 

proceso económico general funciona sin tropiezos. Cada 

quien sabe cuánto consumen las otras faml ! las y la suya 

propia. Es fácl 1 proyectar cuánto deben producir, de tal 

forma que lo que obtengan sea consumido por todos y no haya 

sobrantes que se echen a perder o que se almacenen sin 

obJeto. 

•Economla para todos, Miguel Angel Peralta, 

Pagina 239. 
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A medl da que e 1 grupo crece es mayor e 1 numero de 

consumidores y de empresas y se distribuyen en un territorio 

más amplio, con lo cual el sistema se complica hasta hacerse 

casi Indescriptible. 

2.4- Def lnlclón. 

Empresa es una organización que busca un fin, 

satisfacer una necesidad, otorgando o produciendo bienes o 

servicios. 

El f l n a 1 timo de una empresa es subsl st l r pero para 

ello es necesario que ésta cuente con clientes. 

Para max lml zar 1 as ut 111 da des de 1 a empresa es de 

primordial Importancia contar con un sistema administrativo 

eficiente en todas sus partes. 

2.5- Elementos de la empresa. 

La empresa la forman principalmente tres elementos; los 

bienes materiales, recursos humanos y sistemas. 

Los BIENES MATERIALES los componen sus edlf lclos, las 

Instalaciones que en éstos se realizan para adaptarlas a la 

labor productiva, la maquinaria que tiene por objeto 

mu 1tip11 car 1 a capac 1 dad productl va de 1 trabajo humano, y 

los equipos, o sea todos aquel los Instrumentos o 
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lwrrmn1enlas que complemcntdn y apl 1can mas al det.:1J le la 

,¡ce t 6n de 1 a maquinar 1 a, 

Otro bien m~ter1al es la materia prjma, o sea, aquellas 

que hdn de sal ir tranfnrmdtfoo en los producto~. E.iemplos de 

estas son Ja madera, hierro, etc.; las materias auxifjares, 

es decir, aquellas que, aunque no torman parte deJ producto, 

son necesarias para la producción, tales como combustibles, 

lubricantes, abra81vos, etc.; los productos t~rminados: 

aunque se busca que estos se vendan cuanto antes, es 

Indiscutible que casi siempre hay Impasibilidad, y aun 

can ven 1ene1 a, de no hacerlo. Deb 1 do a que todos el 1 as 

fueron parte del Cdpitd1 deben considerarse como par-te de la 

empresa. 

El dinero es necesario en toda empresa: Lo que se tiene 

como disponible para pagos dldrios, urgentes, etc. Pero 

ademas, la empresa posee, como representación de todos los 

bienes que antes hemos mencionado, un capital, constituido 

por valores, accJones, obligaciones, etc. 

Los RECURSOS flUMANOS son t!I elemento eminentemente 

activo en la empresa y desde luego, el de móxlma dignidad. 

En princlpío Jos obreros* o sea , aquel los cuyo trabajo ea 

predominantemente manual: sueler. clasificarse en calificados 

y no calificados, ~egún que requieran tener conocimientos o 

peC"icL'HJ especlaJea antes de ingresa[" a su puesto, Los 
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empleados, e sea, aquel los cuyo trabajo es de ma~·or 

categcrla Intelectual y de servicio, conocidos generalmente 

como oflclnlstas. 

Les supervisores, cuya mlsl6n fundamental es vigilar el 

cumpl lmlentc de los planes y 6rdenes1 su principal 

caracterlstlca es el dominio de las funciones técnicas sobre 

las adminlstratlvas. 

Los profesionales quienes desarrollan la labor de 

lnvestlgacl6n, diseno y creación tanto de los productos como 

de los medios y sistemas admlnlstratlvos. 

Los altos ejecutivos, o sea, en los que la funclon 

admlnlstratlva predomina sobre la técnica. 

Loe directores cuya funclOn es definir las poJ!tlcas y 

objetives de la empresa, aprobar los planes m~s generales y 

revisar los resultados finales. 

Los SISTEMAS son las relaciones estables en que deben 

coordinarse las diversas cosas, personas, o unas con otras. 

puede decirse que son Jos bienes no materiales de la 

empresa. 

Existen sistemas de producclOn, tales como formulas, 

patentes, métodos, etc.; sistemas de ventas, como el 

autoservicio, la venta a domicilio o a crédito, etc.; 
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sistemas de f lnanzas, como por ejemplo, las distintas 

combinaciones de capital propio y prestado, etc. 

2.6- Estructura de la empresa. 

El concepta de estructura de la arganizaclOn es un poco 

abstracto e l lusivo. Como sea, es real y afecta a todos 

dentro de la organizaclOn. En pocas pa 1 abras se puede 

definir como "La forma establecida de las relaciones entre 

los componentes o partes de la arganlzaciOn". La estructura 

de un sistema social no es visible en la misma forma que la 

de un sistema blalóglco o mecanlco. 

se infiere por las operaciones y 

organización. 

No puede ser vista pero 

comportamiento de la 

La dlferencla entre estructura y proceso en sistemas 

ayuda a entender este concepto. En un sistema blolOglco la 

estructura de su organ 1 smo puede ser estudl ada separada de 

su proceso. Par ejemplo, el estudio de la anatomla es 

bflslcamente el estudio de la estructur~ del organismo. En 

contraste, la fislologla esté enfocada al estudio de las 

funciones de tos organismos vivientes. En el estudio de un 

sistema social tal como una organización es di fiel 1 hacer 

clara esta dlstlnclOn. 

A pesar de que 1 a estructura en una organ 1zac1 ón no 

puede ser vista como una parte completamente separada de sus 
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funciones, estos son dos fenómenos que deben separarse para 

su estudio. En conjunto, los conceptos de estructura y 

proceso pueden ser vistos como las facetas estática 

dlnAmica del organismo. En a 1 gunos sistemas 1 os aspectos 

estAtlcos ( la estructura ) son los más Importantes dentro 

de la Investigación; en otros los dinámicos ( el proceso ) 

tienen más Importancia. 

La estructura formal de la organización generalmente se 

define en términos de: 

a.- El modelo de relaciones formales y deberes- el 

organigrama más las descripciones de trabajo. 

b.- La manera en la que las varias actividades o 

trabajos son asignadas a diferentes 

departamentos y/o personas en la organización 

( diferenciación ), 

c.- La manera en que estas actividades o trabajos 

son coordinados < Integración >. 

d.- El poder, status, y relaciones Jerárquicas 

dentro de la organización ( sistema de 

autoridad >. 

e.- Las polftlcas formales o planeadas, 

procedimientos, y controles que gufan las 

actividades y relaciones de la gente dentro de 

la organización e sistema admlnlstratlvo >. 
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Podemos decir que los elementos básicos de toda empresa 

son, el consejo directivo, la dirección general y los 

departamentos o gerenc 1 as de Re 1 acl ones 

producción, finanzas y mercadotecnia. 

Industriales, 

En general todo el sistema está desglosado a partir del 

consejo di rect 1 va de 1 que emanan 1 a mayor parte de 1 as 

pol!tlcas y objetivos de la empresa, 

La dirección general se encarga de impulsar, coordinar 

y vigilar las acciones de cada miembro del organismo 

(gerencias>, con el f In de que el conjunto de todas el las 

realice de la manera más eficiente los planes senalados por 

el consejo. Las etapas que comprende son mando o autoridad, 

comunicación y supervisión. 

Para lograr el buen funcionamiento de la empresa debe 

además 1 levarse a cabo un extrlcto control de las 

actividades de cada uno de los miembros del organismo, el 

cual consiste en el establecimiento de sistemas que nos 

permitan medir los resultados actuales y pasados con 

relación a los esperados, con el fin de saber si se ha 

obtenido lo que se esperaba, as! como corregir, mejorar y 

formular nuevos planes. 

La gerenc 1 a de re 1ac1 ones 1ndustr1a1 es o recursos 

humanos tiene la función de seleccionar a través de 

metodolog!as previamente establecidas el personal adecuado 
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para el buen funcionamiento de la empresa as! como mantener 

en éste un esplrltu de participaciOn en las metas de Ja 

organizaciOn. La soluciOn de los confl Jetos sindicales u 

obrero-patronales son también parte de la labor de este 

departamento. 

La gerencia de mercadotecnia se encarga del análisis, 

planeaclOn, implantaclOn y control de programas destinados a 

conseguir los Intercambios deseados con Jos mercados que se 

tienen como meta, con el propOeito de lograr ciertos 

obJetivoe organizacionalee. En su mayor parte, estriba en 

el cuidadoso diseno de la oferta de Ja organizaclOn, en 

términos de las necesidades y deseos de su mercado como meta 

y usando precios, comunicaclOn y dlstrlbuclOn efectivos para 

informar, motivar y dar servicio a ese mercado. 

palabras, su función es analizar, planear e 

En pocas 

implantar 

programas que produzcan un n 1ve1 deseado de transa.::c i enes 

con aquellos mercados especificas que tienen como meta. 

La gerencia de finanzas en cuyas manos cae la 

responsabilidad del maneJo de los recursos monetarios, 

incluye además los departamentos administrativos y de 

contabilidad de la empresa. Se encarga de la dlstribuclOn 

adecuada de i os fondos as! como de 

lograr con ello maximizar las 

su buen maneJo para 

uti J Jdades de Ja 

16 



organización. Coordina las acciones de casi todos los demás 

departamentos al destinarles un presupuesto. 

2.7- Funciones de la empresa. 

Casi todas las empresas comerciales tienen dos 

funciones básicas: producción y mercadotecnia. Proporcionar 

productos y serv i e i os es 1 a función de 1 a produc i ón. La 

función de la administración de la producción es la de 

planear, organizar, dirigir y controlar las actividades 

necesarias para proporcionar productos y servicios. 

En cu a 1 qu ler actl v 1 dad de produce l ón, 1 a pr lmera 

preocupación del gerente de producción es la de proporcionar 

1 nsumos. Estos 1ne1 u yen muchas cosas: matcr 1 as pr lmas, 

máquinas, suministros de operación, productos 

semltermlnados, edificios, 'energla y hombres. Una vez que 

los Insumos han sido conjuntados, ocurre la creación del 

valor. Es en esta etapa en donde el gerente de producción 

dedica más su atención. Entre lo que debe cuidarse en tanto 

se fabrican los productos y servicios está la programación 

cronológica de los trabajos en las máquinas, la asignación 

de hombres para los distintos trabajos, el control de 

cal !dad en la producción, el mejoramiento de los métodos 

para ejecutar los trabajos y el manejo de los materiales 

dentro de la compa!lla. La etapa final del 
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proceso de producción es la terminación de los productos o 

articules terminados, o de los servicios. 

El obJetlvo del gerente de producción y de las 

actividades de la producción es maximizar el valor creado. 

Brevemente, la diferencia del valor de lo que entra y el 

valor de lo que sale representa el valor creado mediante las 

actividades de la producción. A la larga, debe haber 

utilidades para la empresa, por lo que las actividades de la 

producción deben maximizar la creación del valor dentro de 

los limites creados por precios de venta competitivos y el 

costo de la producción, esto es, sueldos y salarlos, costo 

de los materiales y la fuerza, y as! sucesivamente. 

Aun cuando todos los sistemas de producción difieren en 

algo, existen dos tipos básicos de sistemas de producción. 

Uno de ellos está basado en la producción Intermitente, y el 

otro en la producción continua. 

En términos del costo unitario del producto o servicio, 

el sistema continuo por lo general rinde costos por unidad 

más bajos que el sistema Intermitente. Esto se debe a la 

economl a de 1 a esca 1 a en 1 a cua 1 pueden aprovecharse 1 os 

descuentos por compras en cantidad, la especialización de la 

mano de obra que pueda utl ! izarse, a que se pueden emplear 

máqu 1 nas espec la 11 zadas, 1 os costos de ordenar 1 a compra y 

producción de articules, etc. 
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Los costos de almacenamiento por unidad por lo común 

son más bajos en un sistema de producción continua, debido a 

que la materia prima se almacena durante un tiempo más corto 

y los Inventarios de articules en proceso se mueven por la 

planta con mucha rapidez. La mayorla de los gerentes de las 

plantas de procesos continuos también procuran que los 

productos terminados se lleven rápidamente a los clientes, 

de manera que las bodegas no estén saturadas con los 

productos que se hacen con prontitud, 

El tiempo requerido para la producción generalmente es 

menor en los sistemas de producción continua que en los 

sistemas de producción intermitente. 

Las caracterlstlcas de mercadotecnia de las compan!as 

que usan un sistema de producción continua suelen diferir de 

los sistemas de producción intermitente. Con la producción 

intermitente, el esfuerzo de la mercadotecnia está dirigido 

hacia obtener cumpl Ir pedidos individuales para diversos 

productos. En la producción continua, el esfuerzo de la 

mercadotecn 1 a se dedl ca a 1 desarro 11 o de cana 1 es de 

distribución para el gran volumen de la producción y a 

persuadir a 

estandarizados. 

los el lentes que acepten productos 

2.B- La gerencia de producción en la empresa. 
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Aun cual1du l~ gerencia d~ µruducc1on e~tá interesada en 

la administración del sistema de producci(m, tdmb1en debe 

:H·t11,11· r:nmn qr~rl•nc1:i rJr.ntro de un r1tst1.•m1 1:1'··-· di _mcl'-'· ; ,;.1 

empresa comercial. Penetrando más en la estructura de la 

empresa la producción se puede relacionar con departamentos 

y subdepartamentos. La relación de otras áreas de la 

emprr.RA con 1.1 dl• producción se muestra en el diagr~m~ 1. 

Cualquier sistema grande y complejo, como el de una 

empresa comercial, implica interacciones internas entre los 

componentes del sistema. 

central de la discusión 

Como la producción es el punto 

los elementos indicados en el 

diagrama 1 se tratarán en términos de sus relaciones con la 

producción. 

Mercadotecnia Jngenier1a Industrial 

Finanzas PRODUCCION Compras 

Contabilidad Personal 

CDlagrama ll 

•Produccion, conceptos anallsls y control. Hopeman pp.33. 
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Mercadotecnia. Este departamento 1nf luye 

constantemente sobre la administración de la producción 

proporcionando informaclon relacionada con: la predicción de 

ventas a niveles de demandas futuras, datos pertinentes 

sobre órdenes de venta, requisitos de calidad para el 

cliente, nuevos productos y procesos y retroalimentación en 

productos para el cliente. 

Finanzas. Las func l ones t 1 nanc leras de 1 a empresa 

comprenden la provisión y administración de dinero y otros 

actl vos. Frecuentemente la gerencia de produccón 

Intercambia Información con la de f lnanzas y esta puede ser 

del tipo presupuestarla, de anal lsls de Inversiones, de 

provisión de dinero para mejoras o de provisión de 

Información sobre las condiciones generales de la empresa. 

Contabl l ldad. La función contable en la empresa 

comercial esta relacionada con llevar registros de las 

actividades de esta. Tamblen se relaciona con la 

manipulación de los datos de manera que éstos puedan ser 

eficazmente usados por los gerentes para sus decisiones. 

Desde el punto de vista de la gerencia de producción, la 

contabl l ldad proporciona Informes con relación a lo 

siguiente: Datos de costos, Incluyendo costos de materiales, 

mano de obra directa y gastos Indirectos, Informes 

especiales sobre la operación del sistema de Información v 

provisión de servicios para procesamiento de datos. 
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Pec-sona l. 

come e-el al está 

La func i 6n de personal en 1 a empresa 

Interesada principalmente con el 

reclutamiento de personas y con ateos aspectos relacionados 

con la fuerza de trabajo como un insumo en el sistema de la 

empresa comercial. A la gerencia de producción proporciona 

Información servicio relacionado con reclutamlento, 

r.ntrenamiento, relaciones laborales y seguc-ldad. 

lngenlerla lndustc-lal. Este departamento tiene como 

misión principal la búsqueda de Ja forma mas eficiente de 

producir artlculos y servicios de acuerdo con clec-taa 

restricciones del Insumo, tales como Ja naturaleza de la 

planta, materiales, 

lnatalaclones. La 

información sobre los 

máquinas, potencial 

gerencia de produccl6n 

tipos siguientes, que 

proporcionada por el departamento de lngenler!a: 

humano e 

necesl ta 

debe ser 

lnformac!6n sobre el anal lals de métodos, sobre la 

medición del trabajo, disposición de la planta y manejo de 

materiales e Jnformacl6n sobre el mantenimiento de la 

planta. 

Compras. La tune 1 ón de 1 as compras en 1 a empresa 

comercial lmpl lea principalmente la de adquirir los 

materiales, equipo, servicios y suministros adecuados, en 

las cantidades correctas, de la cantidad Indicada y a loa 

precios adecuados, en el momento oportuno. Las re 1 ac l ónes 
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de compras con otras áreas de la empresa comerc tal son 

muchas y variadas. Para el eJ~rciclo efectivo de esta 

función. la información debe f lulr entre compra y todas las 

Areas de la empresa, l ne luyendo produce l 6n, mercadotecn 1 a, 

finanzas, cantabl 1 idad, !ngenleria, etc. La gerencia de 

producción necesita Intercambiar lnfarmaclón can compras en 

tas áreas siguientes: 

a.- Determinación de lo que deba comprarse. El 

gerente de producción puede tener hábitos y preferencias al 

ordenar ta compra. 

puede tomar mejores 

Trabajando estrechamente con compras, 

dec l s 1 ones para 1 a tune l ón que debe 

ejecutarse para determinados art!culos, precios y 

condiciones del mercado. 

b.- Determinación de las fechas de entrega. Como 

una gran parte del trabajo de planeaclón del gerente de 

producción trata con la lmplantantaclón de un buen programa 

de producción, es de primordial importancia que 1 leguen a 

tiempo los materiales esenciales para que encajen en dicho 

programa. esto requ l ere una estrecha caoperac l ón con et 

depa;tamento de compras. 

c.- Descubrimiento de nuevos productos, materiales 

y procesas. Como el personal de compras est6 en contacto 

con vendedores, companlas que se dedican a ensayos y 

pruebas, a;tlculos y anuncios en periódicos relacionados 
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con 1 os productos de 1 proveedor, se d 1 spone de una vasta 

fuente de ideas para la compra de productos. nuevos 

materiales, nuevos suministras y nuevos procesos. 

d.- Control de inventarios. La función de las 

compras 1ne1 u ye en oca si enes a 1 con tro 1 de 1 nven tar 1 os. si 

éste es el caso el gerente de producción debe con frecuencia 

Intercambiar Información con compras respecto al nivel de 

Inventarlos de materias primas y productos terminados. SI 

los Inventarlos de materia prima resultan agotados, el 

proceso deberá de detenerse. SI los Inventarlos de 

arttculos terminados resultan excesivos, pueden elevarse los 

costos de producción, y la planta puede resultar abarrotada 

de productos terminados. Otra área de 1 n terés mutuo para 

producción y compras comprende las funciones de embarque y 

recibo en algunas companlas. 

Dentro del proceso de producción generalmente 

encontramos que por falta de una planeaclón adecuada debida 

a 1 a necesl dad de cump 11 r con una demanda en un t 1 empo 

especifico, el empresario no considera la poslbll ldad de 

planear 1 a produce l ón y se dedl ca tan sol o a cubr 1 r 1 os 

requerlmlentos de sus clientes, sucediendo esto a un costo 

mucho mayor del que se podrla lograr 1 levando un control 

adecuado de la produccción, esto podrla lograrse por medio 

de un estudio para llevar una producción anticipada o un 

método adecuado de control de Inventarlos tanto de materia 
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prima como de producto terminado para asl poder cubrir la 

demanda al mismo tiempo de disminuir costos. 
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CAPITULO 3 

INVESTIGACION DE CAMPO. 



CAPITULO 3 

3.1- INVESTIGAC!ON DE CAMPO. 

Para clasificar los principales problemas de la empresa 

se llevará a cabo la aplicación de un cuestionario a 

ejecutivos en nivel gerencia de diversas empresas del ramo 

mueblero con el fin de detectar cuáles son sus mayores 

preocupaciones referentes a los Inventarios y el control de 

los mismos asl como la información que el uso adecuado de 

estos les podrfa proporcionar. 

Será necesario dar una breve Introducción al 

entrevistado sobre el tema a tratar asf como proporcionarle 

la información necesaria referente al uso y utl l ldad del 

control económico de Inventarios y sus diferencias con el 

control ffsico con el cuál los empresarios están más 

familiarizados y probablemente lo confunden. 

3.2- Def lniclón de la empresa. 

Con el fin de realizar una metodologla apropiada y con 

un enfoque práctico se seleccionaron dos empresas 

productoras de muebles de similares caracterlstlcas mismas a 

continuación seMalamos: 

Que sean de mediano tamano. 
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Oue cuenten por lo menos con 3 productos de linea. 

Oue elaboren productos bajo pedido. 

Oue tengan una demanda de a 1 menos e 1 70% de su 

capacidad. 

Oue cuenten con departamentos de producción, 

ventas y finanzas. 

Oue tengan por lo menos dos a~os de operación. 

Oue cuenten con más de 20 empleados. 
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3.3- CUESTIONARIO. 

COMPRAS. 

1.-¿0ue proceso siguen para Ja real lzaclón de una 
compra?. 

2.-¿Como determinan cuanto y cuando comprar de cada 
materia prima?. 

3.-¿0ue polltlcas siguen para la obtención de 
descuentos para compras de materia prima?. 

4.-¿Es el tiempo de entrega del proveedor adecuado a 
sus necesidades?. 

SI No 

5.-¿Cumple el proveedor con este tiempo de entrega?. 

SI lle 
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6.-¿Revlsan la cantidad en Inventarlo antes de cada 
compra?. 

SI No 

7.-¿0ue porcentaje del costo total del producto 
representa la materia prima?. 

8.-¿0ue restricciones Impone el o los proveedores para 
la venta de materia prima?. 
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PRDOUCC ION. 

!,-¿Cuantas clases de productos tienen en cada linea. 

2.-¿0ue demanda tienen de cada producto?. 

3,-¿Cuantas lineas de producción tienen y que productos 
manejan en cada linea?. 

4.-¿0ue porcentaje de ventas representa cada producto?. 

5.-¿0ue porcentaje de contribución representa cada 
producto a la utilidad neta de la empresa?. 

6.-¿Cubren la demanda de sus artfculos en un tiempo 
adecuado?. 

SI No 

7.-¿0ue tipos de quejas reciben al respecto?, 
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8.-¿De que porcentaje de sus productos 1 levan una 
producclOn basada en los pedidos y de cuales una 
constante?. 

9,-¿Como controlan las entradas y salidas al almacen de 
materia prima?. 

10.-¿Llevan alg(Jn tipo de planeaclOn de producción?. 

SI No 

11.-¿SI llevan una planeaclOn de la producción en que se 
basan para determinarla?. 

Pedidos. Costos. Pronóstl ces. Capacidad. 
Otros.~~~~~~~~~~ 

12. -¿Como determl nan cuando y cuanto ordenar para 1 a 
producción de un articulo?. 

13.-¿AI efectuar la producción siguen efectivamente el 
plan senalado anteriormente?. 

14.-¿Cuales 
encuantran 
sena lado?. 

SI No 

son los principales Impedimentos que 
para ~r.gulr el plan de producción 
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15.-¿Cuentan con algun control de existencias mlnimas en 
invantarlo?. 

SI No 
De que t lpo? 

16.-¿Tlenen mucho material en proceso?. 

SI No 

17.-¿0ue porcentaje de material de proceso tienden con 
respecto al material en Inventarlo. 

18.-¿Cree que sJ siguieran Jos planes de producción 
lograrlan dlsmJnuJr los costos?. 

SI No 

19.-¿0ue tanta afJnJdad existe entre los planes 
producción y ventas?. 

Muy alta. A 1 ta. Media. BaJa. Nula. 

20.-¿SI esta es considerable cual tiene mayor 
Importancia?. 

21.-¿Cree que esta afinidad aumentarla con un control 
adecuado de los Inventarlos?. 

SI No 
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22.-¿Utlllza en su empresa una planeaclón de 
Inventarlos?. 

SI No 

23.-¿0ue clase de Inventarlo utiliza con mayor 
frecuencia?. 

Flslco. Económico. 

24.-¿0ue beneficios cree que le proporcionarla el 
control de Inventarios a su empresa?. 

25.-¿Cuales son Jos principales problemas a los que se 
enfrentan en las lineas de producción?. 
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3.4- Resultados del cuestionario, 

Generalmente no existen procedimientos fijos para la 

compra de M.P. sino que dependiendo de la cantidad requerida 

entonces se determina quién haré la adquisición y en que 

condiciones se hara esta. La mayor fa de las empresas se 

preocupan mas por controlar el papeleo referente a la compra 

que al material adquirido en si. 

Otro factor Importante es que los proveedores no se 

encuentran cerca de las plantas y por lo tanto ellos Imponen 

restricciones de volumen para surtir sus productos. A pesar 

de esto los proveedores otorgan un descuento de el 12% y 15% 

por volumen y pronto pago. 

El tiempo de entrega del proveedor es generalmente 

puntual por lo que se puede confiar en los datos calculados 

en los planes de producción. 

Existe la revisión de cantidades en almacén antes de 

cada compra ya que las cantidades compradas no siempre son 

destinadas a productos especf fices sino que dependiendo de 

donde se requieran serán utlllzadas no se puede saber si se 

cuenta con las cantidades suficientes para llevar a cabo la 

producción de un articulo si no es contando f fslcamente las 

existencias antes de iniciar la producción. 
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Lo anterior debe ser tomado en cuenta pues si se 

considera que el 70% del co<Jto total del producto es la 

materia prima es entonces conveniente llevar un control 

adecuado de las mismas. 

ProducciOn. 

Debido a que generalmente se cuenta con una sola linea 

de producclOn, es de vital Importancia el planear la 

utllizaclOn de la misma, por lo tanto, se deben seleccionar 

los pedidos y ordenarlos según su fecha requerida de entrega 

as! como su Importancia en volúmenes y costos. Aprovechando 

que la mayorla de los art!culos tienen una demanda regular 

durante todo el a?\o se puede planear la producción según 

pronOstlcos, y si llegara a existir una diferencia 

considerable entre la demanda pronosticada y la real para 

algún articulo, el costo que esto representarla serla 

compensado, si no es que superado, por el ahorro conseguido 

en la planeaclOn de la producción de los demás artfculos. 

La producclOn en la mayorla de los casos es planeada 

respecto a los pedidos, pero ésta planeaclOn es afectada por 

la falta de planeaclOn en las compras de materia prima y el 

cambio de prioridad en los pedidos, lo cual ocaclona escasez 

de ma ter 1 as pr 1 mas en 1 a 1 ! nea de produce i 6n y camb 1 os de 

lote constantes. 
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Siendo estos los principales problemas detectados a 

través del cuestionarlo se vló entonces que con un control 

adecuado de inventarlos se podrla lograr un ahorro 

considerable en los costos asi como el ajustar producción a 

compras o viceversa y entonces evltar los constantes cambios 

de lote y los paros de linea por faltantes de materia prima. 

Dado que los empresarios Piensan que todos los 

controles de Inventarlos Implican un costo elevado asi como 

gran dificultad para su aplicación y los resultados no son 

apreciables de inmediato ellos están temerosos de 

Incursionar en este campo. 

Platicando con los empresarios a los cuales se 

entrevistó nos dimos cuenta de que pudiendo Implantar un 

control de inventarlos de fácil apl lcaclón, esto es, que no 

requiera de un sof lstlcado departamento de producción o 

compras sino que pueda ser utilizado por cualquier persona 

con un nivel educativo de preparatoria y algo de experiencia 

en la Industria, se podrian lograr ahorros considerables en 

costos de almacenaje y producción aumentando as! la 

eficiencia y por lo tanto las utll ldades de la empresa. 

Son muchos mas los problemas de la empresa entre ellos 

los de recursos humanos, los financieros, el medio ambiente 

fislco, etc. Que pueden afectar un pronóstico de ventas o 
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los planes de producción compra sin poder ser estos 

resueltos por medio del control de inventarios. 

Sin embargo la mayorla de las fugas de capital, tales 

como excesos en los costos y pérdida de materiales en 

proceso, del deparatamento de producción pueden ser 

suprimidas con un control adecuado de inventarios. 
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CAPITULO 4 

METODOLOGIA. 



CAPITULO 4 

4.1- Como detectar un control de Inventarlos deficiente. 

Hay varias formas para descubrir un control de 

inventarlos defectuoso, aun cuando en muchos casos es 

Injusto el culpar de todo lo malo al procedimiento mismo. 

He aqu! algunos casos que demuestran la existencia de un mal 

control. 

1.- Escasez de piezas Individuales en la linea de 

ensamble. SI en cualquiera de los lugares de 

trabajo se acaban las partes, tendrá que 

detenerse toda la linea hasta que surtan 

nuevamente las piezas faltantes. 

2.- Retraso crónico para terminar los pedidos a 

tiempo. En la mayor parte de los pedidos, se 

ha prometido al cliente la entrega para una 

fecha determinada. Aun cuando el el lente no 

resulte seriamente afectado, lo menos que 

podemos decir es que retrasos frecuentes en la 

lerm l nac l ón de los pedl dos, 1 ndl can que 

nuestra planeaclón no se ajusta a la realidad. 
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3.- Demasiados pedidos urgentes 

cuando la mayor parte no 

especialmente 

eran pedidos de 

urgencia, originalmente >. Nos encontramos en 

muchos casos en que los pedidos se recibieron 

con bastante antlclpaclOn a la fecha de 

entrega pero que por una razón o por otra se 

han retrasado tanto que llegan a ser un 

verdadero problema. 

4.- Excesivo tiempo extra. Un método bastante 

coman para tratar de corregir una planeac!On 

Inadecuada, es tratar de hacer, durante el 

tiempo extra, Jo que no se logró hacer durante 

las horas ordinarias de trabajo. A menudo las 

necesidades del momento Justifican el tiempo 

extra; sin embargo, es importante que el 

gerente examine los antecedentes de la 

sltuac!On a fin de que comprenda por qué en 

determinados casos fue necesario trabajar más 

del horario normal. 

5.- Frecuentes demoras en la operación, debidas a 

escasez de material o de herramientas. 

6.- Excesivos costos de preparación de maquinas. 

7.- Tiempo de espera de los obreros antes de 

recibir las Ordenes de producción. 
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8.- Pérdldas frecuentes de materlales en proceso. 

9.- Incapacldad del departamento de control de 

producción para dar lnformaclón respecto al 

progreso de pedidos lndlvlduales. 

10.- El exceso o acumulacJón de Inventarlos 

obsoletos, generalmente es lndlcación de una 

rotación lenta, 

11.- Fluctuaciones en el costo de operación. 

A partir de los anterlores factores podremos entonces 

determlnar si existe la necesidad de lmplantar un control de 

Inventarlos más adecuado en la empresa y el tipo de control 

que más se adapte a esta. 

4.2- Prcdlcclón de la demanda. 

Una predlcclón de demanda es una estlmaclón de las 

futuras demandas de los cllentes por productos o servlclos. 

Sumlnlstra la base para establecer el nlvel general de 

actlvldad de las operaciones. La predlcclón nos orienta 

sobre qué productos se requ l eren, cuán tos serán demandados 

por nuestros el ientes, y cuándo ocurrirán estas demandas. 

* Admlnlstraclon de los slstemas de producclon. Mastretta 

p.222 
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La preparación del pronóstico de ventas no es 

ordinariamente la responsabilidad del gerente de producción. 

Sin embargo, algún conocimiento de las técnicas para 

pronosticar la demanda, contribuye 

de los aspectos relac!onados 

inventarios de una empresa. 

a una mejor comprensión 

con la p!aneaclón de 

Esencialmente, el pronóstico de demanda es una 

herramienta muy útil que sirve para: 

- Determinar los objetivos, presupuestos y cuotas 

de ven ta, por vendedor, por terr 1tor1 o y por 

producto. 

- Organizar el departamento de compras, para que 

éste opere eficientemente con el menor 

Inventarlo posible. 

- Programar eficientemente la producción. 

- Determinar los Inventarios que deben existir en 

bodega de productos terminados o de materia 

prima. 

- Determinar i a maquinaria y mano de obra que se 

necesitará. 

- Suministrar una base para la pianeación del 

personal necesario, tanto en lo que se refiere 

al departamento de ventas, como al de toda la 

empt"esa. 
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- Suml n l star 1 as bases para ca 1cu1 ar e 1 cap ita 1 

que se necesl tara para f 1nanc1 ar toda 1 a 

operación. 

Los medios por los cuales 1 legamos a una estimación 

pueden ser:- completamente subjetivos o emplrlcos, pee-o de 

hecho todo el planeamiento adicional de las actividades de 

la empresa dependerán de una estimación de los velámenes del 

negocio. 

Es Jmpor:-tante compr:-endec- que una predicción no es una 

meta de ventas. Al establecer metas de ventas par:-a nuestc-os 

pc-oductos podrlamos ser muy optimistas. 

4.3- Tipos de predicción. 

Podemos Identificar cuatro ge-andes tipos de 

pc-edlcclones en la mayorla de las organizaciones, 

1.- Pc-edlcclón del mee-cado. Esta cubre un periodo 

entre uno y cinco anos, y se hace pac-a oc-lentar:- los 

esfuerzos de Investigación y desarrollo y para planeac- la 

expansión de la planta a lac-go plazo. 

2.- Pc-edlcclón financiera. Con base en esta predicción 

que estima las ganancias 

requec-lmlentos de flujo de 

futuc-as, 

caJa y 

se 

de 

determinan 

capl tal. 
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presupuesto puede est lmarse para per 1 odos de un mes a dos 

anos. 

3.- Predicción de ventas. Esta se hact! para ventas a 

corto plazo y se usa para planear campa~as de ventas y otras 

estrategias de mercado. Puede hacerse para periodos de un 

mes a un ano. 

4.- Predicción de producción. Esta estima la demanda 

en un ldade" de cada producto que se vende. Se hace un 

estimativo para cada periodo de tiempo dentro del periodo de 

planeaclón. Los estimativos para periodos de tiempo 

Individuales se acumulan sobre el periodo de planeamiento 

para un estimativo total. A partir de esta estimación total 

determinamos un plan de operaciones a largo plazo, el cual 

Incluye decisiones tales como námero de turnos de operación, 

tamano global de la fuerza de trabajo, requerimientos 

adicionales de equipo, y subcontratos requeridos. Los 

estimativos para los periodos lndlvlduales de tiempo se usan 

para generar órdenes de producción especlf lcas y pedidos de 

materiales, \os cuales a su vez constituyen la base para la 

programación detallada, la asignación de hombres y maquinas, 

y otras decisiones a corto plazo. 
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4.4- Punto de partida para la predicción. 

Debido a que no todo lo que se pide se fabrica, no 

podemos partir de los registros de producción para nuestro 

pronóstico y en este caso los registros más adecuados para 

este fin serán los pedidos de ventas por ser estos los que 

reflejan Ja verdadera demanda del articulo. 

4.5- Decisiones de predicción. 

Tendencia de la demanda. El sistema de predicción debe 

proyectar una tendencia de demanda para cada producto, que 

Indique las ventas que podemos esperar durante cada periodo. 

Esta tendencia se basa en algún tipo de anál lsis de la 

demanda histórica. 

Otras decisiones. La predicción de las ventas puede 

ser afectada también por factores tales como promociones de 

ciertos articules, la aparición de productos slmi lares o 

sustitutos, la rP.ducclón del precio competitivo, factores 

poi !tices y Ja salud económica general de Ja Industria. 

Esto no qu l ere dec 1 r que éste pronóst l co sea 1 nadecuado, 

sino que se deberán considerar todos Jos factores que 

pudieran J legar a afectarlo desde un principio. 

Existen varios modelos estadlsticos de predicción los 

cua 1 es deberán ser e 1 egl dos según la causa a 1 a que se 
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Vdyan a enfocac-, De estos podrla hacerse un anAl isls 

de tal lado, pero por no sec- detec-mlnantes para la flnal !dad 

de la tesis sino solo una herc-amlenta que puede usarse según 

las necesidades de cada empresa en particular o 

conocimientos del anal ísta, no serán tratados más que dos de 

el los. 

4.6- Determinación de las estaciones y ciclos. 

Estación.- Es el tiempo que transcurre durante una alza 

o baJa en las ventas que de un articulo especifico lleva a 

cabo una compan1a. 

Ciclo - es el periodo en el que se comprenden varias 

estaciones sin estas repetirse. 

Es necesario Jdentlficar estaciones y ciclos para 

tratar de hacer de una demanda discontinua una mAs o menos 

continua o al menos repetitiva. 

En un per 1 odo, 1 as ventas se . repiten pero esto no 

siempre se puede ver claramente y a veces es necesario hacer 

un anAI lsls de tal lado de las ventas para de ésta manera 

poder determinar las estaciones y ciclos de cada producto. 
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4.7- Hetodo de mlnlmos cuadrados, 

Este metodo se basa en la aproximaclon de los distintos 

valores conocidos a una recta para a partir de esta entonces 

pronosticar los valores futuros. 

Esenclalmete, todos los enfoques estadlstlcos para 

desarrollar pronóst 1 cos de la demanda proyectan 1 a 

Información histórica pasada dentro del futuro. 

Esto nos iieva a concluir que ia validez del pronóstico 

depende de, hasta qué punto el pasado es representativo del 

futuro. Para establecer predicciones estadlstlcas mAs 

efectlvas, la gerencia debe poseer un entendimiento bAsico 

de los procedimientos y métodos estadlstlcos que son usados, 

incluyendo sus ventajas y limitaciones. 

Cuando no se dispone de indicadores económicos 

sobresalientes y confiables y cuando al mismo tiempo, se 

requieren predicciones de la demanda a corto plazo en muchas 

fases de producción, en donde el tiempo y la rapidez de 

operaciones Impiden el uso de técnicas de correlación, un 

método estadlstlco que puede emplearse con cierto exito para 

pronos ti car la demanda es el método de mi n irnos cuadrados. 

Este nos sirve para extrapolar ia demanda histórica pasada. 

Se utiliza a menudo cuando se hacen 
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ajustes a corto plazo en niveles de produccl6n e 

Inventarlos. SI se considera la sltuaci6n de que, la 

demanda en el mercado reviste variaciones periódicas más o 

menos uniformes entre ciertos limites de tiempo, es decir, 

cuando la demanda de productos es hasta cierto punto 

predesible podrla entonces estimarse la demanda futura 

usando este método. 

De la ecuaci6n de la recta: 

Y a t bX 

Que en términos de pronOsticos sera: 

Yx a + bX 

En donde: 

Yx Valor de la tendencia para el periodo X 

X Periodo de tiempo. 

a = Valor de YI en un tiempo base. 

b = Pendiente o monto de aumento o 

disminución en Yi por cada cambio 

unitario en X. 

Por un sistema de ecuaciones simultaneas def lnldas como: 

Sum Y = na + b Sum X 

Sum XY a Sum X + b Sum x2 
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EJEMPLO DE APLICACIDN. 

Supóngase que la gerencia de producción de una empresa 

conoce la demanda de un producto para los siguientes meses: 

_lllfilL 

Enero 

Febrero 

Marzo 

Abrl 1 

Mayo 

demanda: unidades 

108 

119 

110 

122 

130 

A 1 a ge rene 1 a de pe-educe l ón 1 e 1 n teresa saber- 1 a 

demanda par-a el mes de junio. Usando e 1 método de 1 os 

mlnimos cuadrados, par-a tal fin; proceder-a de la siguiente 

manera: 

Hes 

Enero 

Febrero 

Marzo 

Abrl 1 

Hayo 

Aqu! 

Demanda Y X 

108 o 

119 

110 2 

122 3 

130 

Sum Y= 589 Sum X= 10 

n= 5 periodos. 

XY 

119 

220 

366 9 

52 16 

Sum XY= 1225 Sum x2= 30 
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Haciendo las sustituciones necesarias en el sistema de 

ecuaciones tenemos que: 

b= Sum XY - ccsum Y/~l • Sum X> 
Sum x2- csum X> /n 

a= Sum Y - b Surn X 

Resolviendo las ecuaciones anteriores tenernos: 

a= 108.4 

b= 4.7 

La variable 'b' indica la pendiente de la demanda por 

lo que si el valor de ella es positivo entonces la demanda 

va en aumento mientras que si es negativo es por que la 

demanda va decreciendo. 

En este caso la pendiente está dada en unidades aunque 

su va 1 or tarnbl én puede ser expresado en por e en taJes v de 

ésta manera lograrse un calculo más directo, 

Aplicando la ecuación de pronósticos: 

Yx= 108.4 + 4.7X 

Por lo que el pronóstico de ventas para el mes de Junio 

será 1 

Yx= YJunlo = 108.4 + 4.7 C5l 

Yx= YJunlo = 131.9 
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4.B- Método de porcentajes de ventas. 

Este método es de fácil aplicación, puede predecir con 

exact 1 tud hasta tres o cuatro per 1 odos e 1 pensar en una 

predicción mayor serla sumamente optimista. 

Para el uso del método anterior se tendrán que utilizar 

los mismos registros o valores de las estaciones y ciclos 

previamente obtenidos. 

Como utilizar este método. 

Suponiendo que Jos registros históricos de los pedidos, 

ya una vez agrupados por estación quedan de la siguiente 

manera: 

1 varlacion 1 varlaclon 1 varlaclon 1 varlaclon 
ostaclon 1 vs. antorlor 2 vs. anterior 3 vs. anterior 4 vs. antorlor 

32 &IS! 183 571.88\ 
9'I 5UOI 26 26.261 28 107.691 192 685. 711 
51 26.~ 20 39.~ 31 155.001 95 ~6.451 
37 38.951 9 24.32\ 

39.871 29.93\ 131.351 521.351 

prodlccion: 12 62 
25 

Como podemos ver en el ejemplo anterior se toma el 

primer valor (32> como nómero base y a partir de éste se 

saca el porcentaje de variación del siguiente periodo con 
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respecto al anterior convlrtlendose éste en el nómero base 

para el ~lgulente perlo~o y asf sucesivamente. 

El promedl o porcen tua 1 de cada es tac l 6n marcara e 1 

porcentaje de varlacl6n de la predicción respecto al valor 

real de la demanda, por lo que para obtener dicha predlccl6n 

habrá que multiplicar el áltlmo valor de la demanda real por 

el porcentaJe promedio de variación de la siguiente estación 

y después el valor obtenido por el porcentaje promedio de 

variación de la siguiente estación y continuando asf hasta 

obtener los valores para todas las estaciones. 

REQUERIMIENTOS DE INFORMACION. 

4.9- Obtención de los registros. 

Para el producto seleccionado es conveniente tener los 

registros históricos de por lo menos de dos a~os anteriores, 

esto es conocer perfectamente su desarrollo en el mercado 

asf como el referente a la producción del mismo. En el caso 

de no contarse con estos registros por ser un producto nuevo 

o por cualquier otra causa sera necesario hacer una 

estimación de las ventas en el siguiente ciclo. 

Idealmente se deben tomar los pedidos como base para la 

predi ce 1 ón, aunque de no haber 1 os pueden ser consideradas 
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las coplas de las facturas, los 1 ibros de diario, los 

estados mensua 1 es de ventas, 1 os registros de estradas y 

salidas de almacenes tanto de materia prima como de producto 

terml nado. 

'A partir de cualquiera de estos registros o de 

preferencia varios de ellos se deberá hacer la definición 

tanto de los ciclos como de las estaciones pertenecientes a 

ellos. Un ciclo se considera como el tiempo total en el que 

se repite una alza o una baja en las ventas. 

DESARROLLO. 

4.10- Inventarlos de compra y producción. 

Las empresas mantienen inventarlos de materias primas y 

de productos terminados. Los inventarlos de materias primas 

sirven como entradas al proceso de producción y los 

Inventarlos de productos terminados sirven para satisfacer 

las demandas de los clientes. Puesto que estos Inventarlos 

representan frecuentemente una considerable inversión, las 

decisiones con respecto a las cantidades de inventarlo son 

muy importantes. Los modelos de Inventarlo y la descripción 

matemlltlca de los sistemas de inventarlo constituyen una 

base para éstas decisiones. 

Mlnvestlgaclón de operaciones. Shamblln p.126 
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Existen también los modelos para Inventarlos en proceso 

pero estos se aplican solo a tipos de producción muy 

especfflcos en la mayorf a de las empresas no son 

requeridos si se ! leva un buen control de Inventarlos de 

materia prima y producto terminado. 

Para que los resultados de la metodologla sean 

representativos tanto del proceso de producción como del de 

ventas es importante considerar costos que estén 

directamente relacionados con el los y a los cuales se les 

asignan las diferentes variables que serán utilizadas dentro 

de la metodologla. 

4.11- Descripción de variables. 

MC = Margen de contribución. 

Existen dos tipos de márgenes de contribución uno es el 

margen de contribución por unidad de producto y el otro el 

margen de contribución por unidad de capacidad. 

Se denomina margen de contribución de un producto, a la 

diferencia entre su precio de venta y todos sus costos 

variables Incluyendo tanto los costos variables de 

fabricación como los de administración y ventas ), 

Habitualmente se expresa en pesos por unidad, pero también 

es frecuente expresarlo en tantos por ciento sobre el precio 

de venta. 
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Se denomina margen de contribución por unidad de 

capacidad, a la suma de los márgenes de contribución totales 

de todos los productos que se fabriquen, es decir, la 

diferencia entre los Ingresos por ventas y los costos 

variables de los bienes o servicios vendidos. 

Para efectos de la obtención de los valores necesarios 

para el funcionamiento de los modelos que más adelante se 

mencionan el margen de contribución por pc-oducto se debe 

expresar en pesos por unidad. 

o = Costo de ordenar. 

Es e 1 costo de 1 pedl do y consiste en los gastos de 

oficina para hacer y procesar una requisición de compra. En 

general, el costo del pedido Incluye cua !quier costo cuya 

magnitud o cantidad se vea afectado por el n~mero de pedidos 

procesados durante un periodo dado. El costo de ordenar la 

produce 1 ón es e 1 costo de a 1 ter ar e 1 proceso de produce i ón 

para producir un nuevo articulo, más cualquier otro costo de 

oficina o administrativo que se requiera para preparar y 

enviar una orden de producción a operaciones. 

Para la obtención de este costo se deberán considerar 

los siguientes conceptos. 

a.1) Compra. 
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a.1.1) Costo del departamento de compras al mes. 

a.1.2> Número de ordenes al mes. Csolo ordenes de M.P.> 

oc a.1.1 I a.1.2 

b.l> Producción. 

b.l.il Cálculo del tiempo de paro de planta por cambio 

de Jote. 

b.1.2) CAicuio del costo de mano de obra directa. 

b.1.3> Cálculo de gastos de fabricación fijos por 

unidad de tiempo. 

b.l.4) Cálculo del costo mensual del departamento de 

control de producción. 

b.1.5> Número de órdenes al mes. Csolo ordenes de 

produce i ón). 

b.1.6) Cálculo del costo de no produclr.Cmargen de 

contribución 

fabricados>. 

por número de art!cu Jos 

n.a.n.f =producción/ hora x número de horas, 

op = b. 1 . 1 e b. 1 . 2 + b. 1 . 3 l + e b. 1 . 4 / b. 1 . 5 > + b. 1 . 6 

ro Cgsto de mantener. 

no 

Este es e 1 costo de sostener e J J nven tar 1 o, e 1ne1 uve 

los siguientes componentes: 
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- El coslo del dinero Invertido en Inventarlos, el cual 

podrla ser ulllízado en otras formas. 

- r:1 costo de espacio de almacenamiento. costos de 

almacenaje y de servicios tales como J uz t 

acondlclonamlento, etc. 

- El costo de obsolecencla, dano y saqueo. 

- El costo de los seguros e Impuestos sobre Jos 

articules en Inventarlo. 

Para la obtención de este costo se deberán considerar 

los slgulentes conceptos. 

a.2> Compra. 

a.2. !> Cálculo de la superf le le total del almacén de 

M.P. 

a.2.2> Cálculo de la superficie de almacenamiento de 

M.P. de cada producto o el selecclonado. 

a.2.3> Cálculo de las existencias promedio <en 

unidades> en almacén de las M.P. de cada 

producto o el selecclonado. 

a.2.4) Obtención de Jos costos de las M,P. de cada 

producto o el seleccionado. 

a.2.5) Obtención de 1 os costos generales 

almacenamiento de M.P. 

me =<a.2.2 I a.2.1 > a.2,5 + Ca.2.1)(a,2.3l x <Tasa 
a.2.3 

me os) 
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b.2> ProducclOn. 

b.2.!l Cálculo de la superficie total del almacén de 

P.T. 

b.2.2> Cálculo de la superficie de almacenamiento de 

P.T. de cada producto o el seleccionado. 

b.2.3) Cálculo de las existencias promedio <en 

unidades> en almacén de P.T. de cada producto o 

el seleccionado. 

b,2,4l Obtenclon de los costos de los P.T. de cada 

producto o el seleccionado. 

b.2.5> ObtenclOn de los costos genec-ales 

almacenamiento de P.T. 

mp =Cb.2.2 / b.2.ll b.2.5 + Cb.2.4l<b.2,3l x <Tasa 
b.2.3 

y Costo unltaclo. 

meas> 

de 

Es el costo del producto tanto antes como después de 

ser fabricado. 

Para la obtenclOn de este costo se deberán conslderac-

los siguientes conceptos. 
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a,3) Compra. 

a.3.1> Identificación v cuantificación de M.P. de cada 

producto o el seleccionado. 

a.3.2) Obtención de los costos de las M.P. de cada 

producto o el seleccionado. 

uc a.3.1 x a.3.2 

b.3> Producción. 

b.3.1> Obtención del costo unitario de compra tUc>. 

b.3.2> Obtención del costo unitario de M.O. 

b.3.3> Obtención del costo unitario por gastos 

variables de fabricación. 

up = b.3.1 + b.3.2 + b.3.3 

Costo por faltante. 

Estos son los costos de penalización originados por no 

tener el articulo cuando se necesl ta la mercancfa. 

Generalmente incluyen costos debidos a pérdidas en la 

confianza de los el lentes v pérdida de potencial en los 

Ingresos. En e 1 caso que 1 a demanda no satisfecha pueda 

serlo en una fecha posterior, estos costos, por lo general, 

varlan directamente con el monto de escasez v con el tiempo 

de demora. SI la demanda no satisfecha se pierde los costos 
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de escasez oerán prepare lona 1 es a 1 a cant l dad de escasez 

solamente. 

Para la obtención de este costo se deberán considerar 

los siguientes conceptos. 

a .4> Compra. 

a.4.1> Cálculo del costo de ordenar la producción (!dem 

op> 

a.4.2> Cálculo de articules no fabricados. 

fe a.4.1 I a.4.2 

b.4> Producción. 

b.4.1> Cálculo de la utilidad marginal. 

fp = MC =precio de venta - costos variables. 

Estos costos se pueden ver graflcamente en la flg.1, 
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FIGURA 1. 
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q Demanda. 

Es el número de artlculos previamente conocido o 

estimado a través de las predicciones el cuál deberá cubrir 

la empresa en una techa especl f Jea o durante un periodo 

predeterminado. 

0• Cantidad Optima a comprar. 

t• Tiempo del ciclo. 

Es el tiempo en el que se vacla un Inventarlo ya sea de 

materia prima o de producto terminado. 

T = Costo total por unidad de tiempo. 

CT s Costo total del ciclo. 

Px Punto de reorden. 

P! Punto de reorden para reposición mediata 

Cuando se coloca un pedido, puede entregarse 

Inmediatamente o puede requerir algún tiempo antes de que la 

entrega se efectúe. El tiempo entre la colocación de un 

pedido y su surtido se conoce como demora en la entrega. En 

general, las holguras de entrega pueden ser deterministas o 

pt"obabl l lstas. 
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1.- Sin faltantes, reposición Inmediata. sin descuentos 

y demanda uniforme CFlg.2>. 

Este modelo permite hacer una planeaclón de las compras 

a partir de los costos anteriormente mencionados y as! 

definir cual es la cantidad óptima de materia prima a 

comprar en un periodo determinado de tiempo as! como la que 

se debera mantener en Inventarlo. 

Las variables Involucradas en este modelo se obtienen a 

partir de las siguientes fórmulas: 

º* C2dCo)/m)1/2 

T dCol/O• + dCu> + mC0•>/2 

CT o + O*Cu) + mC0*)2/2d 
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2.- Con faltantes, reposición Inmediata, sin descuentos 

y demanda uniforme <Flg. 3l. 

Este modelo Implica que es posible diferir el pedido, 

de manera que una vez recibida la cantidad pedida desaparece 

el faltante. Por consiguiente, en este modelo, Jos costos 

por faltantes son ocasionados por el agotamiento de 

existencias durante un periodo de tiempo y no por la pérdida 

de ventas. 

Las variables Involucradas en éste modelo se obtienen a 

partir de las siguientes fórmulas: 

s* (2d<ol/ml1/2 <fl<f+mlll/2 

ª* <2d<ol/ml1/2 <<f+ml/fll/2 

tll º*/d 

CT o+ u<GMl + 5112<ml/2d + (Qll-S*l2(fl/2d 

T CT/tll 

donde: SM =Cantidad maxlma en Inventarlo con faltantes. 
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3.- Sin faltar.tes, con descuentos, reposición Inmediata 

demanda uniforme <Flg. 4). 

Este modelo se utiliza cuando los proveedores ofrecen 

algún tipo de descuento por volumen de compra. 

Las varlables Involucradas en este modelo se obtienen a 

partir de las siguientes fórmulas: 

t• O•/d 

T d<ol/0• + d<cll + m<O•l/2 

FIGURA 4. 
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4.- Con faltantes, con descuentos, reposición inmediata 

y dcmandñ uniforme. 

Las variables involucradas en este modelo se obtienen a 

partir de las siguientes fórmulas: 

5.- Sin faltantes, sin descuentos y reposición mediata. 

Para utl\lzar este modelo se tienen que dar 

caracter!stlcas similares a modelo 1 pero con la diferencia 

que el pedido requiere algOn tiempo antes de que la entrega 

se efectúe. 

Las variables Involucradas en este modelo se obtienen a 

partir de las siguientes fórmulas: 

Pl Px t L<d> 

donde: L = Tiempo entre la orden y la entrega del pedido. 

NOTA: Para la obtención de los demás valores se 

utilizan las fórmulas del modelo 1. 
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6.- Con faltantes, sin descuentos y reposición mediata. 

En este modelo se tienen que dar las mismas 

caracterfstlcas que en el modelo 2, pero el pedido requiere 

algOn tiempo antes de que la entrega se efectOe. 

Las variables Involucradas en este modelo se obtienen a 

partir de las slgulentes fórmulas: 

PI Px t LCd> 

NOTA: Para la obtención de los demas valores se 

utl !Izan las fórmulas del modelo 2. 

7.- Sin faltantes, con descuentos, reposición mediata y 

demanda uniforme. 

En este modelo se tienen que dar las mismas 

caracterlstlcas que en el modelo 3, pero el pedido requiere 

algOn tiempo antes de que la entrega se efectOe. 

Las variables Involucradas en este modelo se obtienen a 

partir de las siguientes fórmulas: 

PI Px t LCd> 

NOTA: Para la obtención de los demés valores se 

utilizan las fórmulas del modelo 3. 
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8.- Con faltantes, con descuentos, reposlclOn mediata y 

demanda uniforme. 

En este modelo se tienen que dar las mismas 

caracterlsticas que en el modelo 4, pero el pedldo requiere 

algún tiempo antes de que la entrega se efectúe. 

!.as variables involucradas en este modelo se obtienen a 

partir de las siguientes fórmulas: 

P1 = Px + L<d> 

NOTA• Para la obtención de los demás valores se 

utlllzan las formulas del modelo 4. 

9.- Sin faltantes, sin descuentos y demanda discontinua 

<Flg. 5>. 

En este modelo se tienen que dar las mismas 

caracterlstlcas que en el modelo 1, con la diferencia de que 

éste se apl lea a productos cuya demanda tiene carácter 

lrregul ar y por lo tanto las cant ldades a ordenar deberán 

ser diferentes en cada estaclOn. 

Las variables Involucradas en este modelo se obtienen a 

partir de las siguientes fórmulas: 
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C¡• = mln<C¡ + o + u<r¡ + <r1+1> + ... + <t"¡+n» + 

+ m<t"¡+¡ + 2<r¡+ 2> + 3<r¡+3 > + .•. + n<r¡+n>> 

FIGURA 5. 

t 
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4.13- Modelos de inventarios de pcoduccjóo. 

El objetivo del control de producclOn es hacer el plan 

de la corriente de materiales que llegan a la fábrica, pasan 

por ella y salen de la misma, regulándola de tal manera que 

se alcance la posiclOn Optima en cuanto a beneficios, dentro 

de 1 marco de 1 as metas que 1 a empresa se ha f 1 J ado. /\si 

pues, el control de producciOn tiene que establecer medios 

para una continua estimaclOn de la: demanda del cliente: la 

s I tuac 1 On de cap ita 1 : 1 a capac 1 dad product 1 va: la mano de 

obra: etc. 

1.- Sin faltantes. 

Las suposiciones de este modelo son iguales a las del 

modelo l de compras excepto ~ue la tasa de remplazo (tasa de 

manufacturaclOnl es finita y mayor que la tasa de demanda. 

El procedimiento empleado en este modelo, para 

determinar la cantidad Optima CO•l que debe manufacturarse 

es básicamente el mismo del modelo 1. Puede apl lcarse la 

ecuación del modelo de C(1r.1pcas; esto es, se incluyen los 

mismos tres componcmtcg lH.• costo del modelo 1, pero en este 

modelo el costo de ordenilr la compra se remplaza por el 

costo de organizar unu taocb de produce l on. 
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Este modelo puede ser utilizado cuando en la producción 

no se permiten los faltantes: esto es, cuando los faltantes 

representan un costo mayor con respecto al costo de mantener 

<Flg. 6l. 

Las variables involucradas en este modelo se obtienen a 

partir de las siguientes fórmulas: 

R Capacidad de producción. 

ª* = <2dCo) I m<l-<dlR>>>l/2 

t¡ O*/R 

t2 = t*-t¡ 

lm t 1 CR-dl 

CT uCO*> +o+ mCO*/d)(Q*/2<1-Cd/Rl)l 



FIGURA 6. 

ti 
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2.- Con faltantes. 

Este modelo tiene como ba~e las mismas suposiciones del 

modelo 1 de compras excepto que se permiten faltantes. En 

consecuencia se incurre en el costo por faltantes. 

Este modelo lmpl lea que es posible diferir el pedido, 

de manera que una vez recibida la cantidad pedida desaparece 

el faltante. Por consigulente, en este modelo, Jos costos 

por faltantes son ocasionados por el agotamiento de 

existencias durante un periodo de tiempo y no por la pérdida 

de ventas. 

Para utll Izar este modelo se tiene que dar lo centrarlo 

al modelo de producciOn sin faltantes, esto es, los costos 

de mantener son mayores que los costos por faltantes (Fig, 

7>. 

Las variables Involucradas en este modelo se obtienen a 

partir de las siguientes formulas: 

O* C2dCol / mCl-Cd/Rllll/2 ((m+fl/f)l/2 

SM <C2dCol / f¡l/2 ( l··(d/R))l/2 (m/(m+f))l/2 

lm O•(l-(d/Rll - S• 
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t 1 = Iml<R-d> 

t4 = SM/( R-d) 

FIGURA 7. 

Im 

Tlf T1 T2 T.-. . ;,. 
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4.14- INVENTARIOS A B C. 

Generalmente, una pequena proporción de los articules 

que se mantienen ~n i nven taC" i o represen tan una prepare l ón 

bastante grande de la inversión total en Inventarlos. Una 

porción bastante grande de articules en Inventarlo 

representa una pequena fracción de la Inversión total en 

Inventarlos, También podemos Identificar 

intermedio de articules que representan una 

moderada de la Inversión total en Inventarlos. 

un grupo 

proporción 

Cuando Jos articules en Inventarlo se agrupan segt'.Jn las 

tres categori as mene l onadas, tenemos 1 o que se conoce como 

la clasificación ABC, aunque no es posible establecer las 

reglas generales para todas las empresas, una clasificación 

tlplca ABC podrla ser: 

Articulo A: Los articules de alto valor, que 

representan el 75% de la Inversión total en Inventarlos, 

pero solo el 10% de los articules mantenidos. 

Articulo B: Los articules de valor medio, que 

representan el 20% de la Inversión total en inventarlos, y 

el 30% de los articules que se mantienen. 
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Articulo C: Los articules de bajo valor, que 

representan solo el 5% de la lnverslón total en Inventarios 

y el 60% del nómero total de artlculos que hay en 

Inventarlos. 

Algunas empresas pueden preferir agrupar sus arttculos 

en Inventarlo en más de tres clases, pero el principio es el 

mismo. Los artlculos de alto valor reclben la atenclon más 

cuidadosa en el ststema de Inventarlos. Estos articules de 

clase A se vigl lan frecuentemente, a veces continuamente. 

Los articules de clase C no se controlan tan de cerca, y su 

revisión se hace una vez al mes, o con menor frecuencia. 

Cada vez que un articulo de clase C ! lega a su nivel de 

reposición, hacemos un pedido grande debido al baJo valor 

que representan estos articules. El grado de atención que 

damos a los artlculos de clase B, está en un lugar 

Intermedio a los articules de clase A y de clase C. 

Este tipo de Inventarlos puede o no ser manejado sin 

por esto afectar los modelos anteriormente mencionados, la 

utilización del mismo está sujeta al gusto del empresario y 

por lo tanto no serán tratados en este trabajo. 

Los mode 1 os que más se ap l i can por ser los más 

adecuados para la pequena y mediana Industrias que trabajan 

bajo pedido son el de compra sin faltantes con demanda 
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discontinua y el de faltantes de producción, esto es, por 

que la mayorfa de las empresas trabajan bajo pedido y por lo 

tanto deben tener una buena p 1aneac1 on de sus compras mas 

que de su produce Ion pues esta no 1 a rea 11 zaran hasta que 

llegue el pedido, es por eso que el modelo de producclon que 

se debe usar es con faltantes. 

70 



CAPITULO 5 

EJEMPLO PRACTICO. 



CAPITULO 5 

EJEMPLO PRACTICO. 

Para la comprobación de la hipótesis se llevó a cabo la 

planeaclOn de los Inventarios de la empresa Tecno!og!a 

Mueblera S.A. la cual cuenta con vartos productos 

pr 1ne1pa1 es 1 os cua 1 es han ten 1 do una demanda constante 

durante los últimos cuatro anos, de estos se seleccionaron 

dos para el anál 1sls y en el capitulo VI se hará la 

comparación de los modelos de compra y producción aqul 

propuestos contra los que actua 1 mente esUrn siendo 

utll Izados por la empresa. 

5. 1- Se 1ecc1 ón , descr 1pe1 ón y espec 1 f 1 cae l ón de 1 os 

productos de la empresa a anal Izar. 

El primer producto seleccionado es la recámara 

matrimonial modelo L-82. La cual representa el 35% de sus 

ventas anuales en volumen por gozar de gran aceptación tanto 

de parte de los muebleros como del públ leo en general, por 

tratarse de un conjunto tanto atractivo como econOmlco. 

La L-82 consta de buró, cabecera, cómoda, coqueta 

(tocador>, esquinero 

ESTA TF.SIS 
SALIR DE LA 

luna. Para su fabricación se 

NO DfBE 
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r~quJere de 62 componentes provenientes a su vez de 28 

materias primas mismas que se eupecificarán posteriormente. 

La~ ven las d11ua J e:J de este producto son de 

aproximadamente 945 unidades cerca del 35% de sus ventas 

totales. 

Las dimensiones del producto son muy variables debido a 

que está constituido por varios componentes modulares que 

pueden armarse de distintas formas. La más común abarca 

aproximadamente 9 m2. Esto delimitado por los burós y 

cabecera que linealmente ocupan 3 m. La comóda y coqueta de 

otros tres metros. 

El segundo producto seleccionado es el 1 lbrero Viena 

Nogal. El cual representa el 15\ de las ventas totales en 

volumen, esto es, alrrededor de 405 piezas anuales. 

La dimensiones del l lbrero son: 

1. 75 de al tura. 

1.02 de largo . 

. 40 de ancho. 

Este l lbrero cuenta en la parte de la base con 6 

cajones y 2 punrtas y en la parte superior con 3 entrepa~os. 

5.2- Descripción y cuantificación de las materias primas de 

los productos. 

ºº 



Los 62 componentes de la recámara L-62 y las cantidades 

de materia prima que requ l eren se listan a continuación: 

COMPONENTE PIEZA COLOR ESPEC CANT LARGO AH CHO GRUESO ........ ___________ ---------- --------- ----- ---- ............... ------ .............. 
BURO LAT. INF 129 IC 4 .484 .38 .016 
BURO PISOS 129 1C 2 .368 .38 .016 
BURO TRAS VHl.BCO. 1C 2 .688 .386 .0045 
BURO CUB.SUP. 129 IX 2 .4 .2 .016 
BURO CUB. INF 129 IK 2 .4 ,4 .016 
BURO SOCLOS 129 1 X 2 .388 .1 .016 
BURO LAT.SUP 129 IC 4 .284 .10 .016 
CABECERA LAT 129 lC 2 • 764 .18 .016 
CABECERA FRENTE VIN.BCO IC 1 1.38 .3 .009 
CABECERA CUBIERTA 129 IX 1 1.4 .2 .016 
CAJON BURO FRENTE 129 IC 2 ,396 .17 .016 
CAJON BURO PISOS VIN.BCO IC 2 .352 .325 ,0045 
CAJON BURO TESTEROS VIN.BCO IC 2 .352 .13 .009 
CAJON BURO LAT V!N.BCO zc 4 .34 .13 .009 
CAJON COHODA FRENTE 129 lC 5 • 796 .17 .016 
CAJOH COHODA • PISOS V!H.BCO IC 5 .752 .325 .0045 
CAJON COHODA TESTEROS VIN.BCO IC 5 • 752 • 13 .009 
CAJOH COHODA LAT VIH.BCO 2C 10 ,34 .13 .009 
COMO DA CUBIERTA 129 IX l ,8 .4 .016 
COMO DA LATER 129 n 2 .784 .38 .016 
COMO DA SOCLO 129 IX 1 .786 .106 .016 
COMO DA TRAS NAT AG. 1 .78 .694 .0045 
COMO DA PISO NAT AG. 1 .784 .375 .009 
COQUETA TRAS NAT AG l .784 .18 .0045 
COQUETA LARG NAT AG 2 .374 .06 ,016 
COQUETA LARG NAT AG 2 .255 .06 .016 
COQUETA LAT VIH.BCO IC 2 .38 .18 .OlZ 
COQUETA CUB 129 IK 1 .8 ,4 .016 
ESOUJNERO COST 129 IC l • 784 .38 .016 
ESOU!NERO COST 129 IC 1 • 784 .lB .016 
ESQUINERO TRAS VIN.BCO IC 1 .794 .595 .0045 
ESOUINERO TRAS VIN .BCD lC 1 • 794 .59 .0045 
ESOUINERO PISO VJN.BCO lC 1 .182 .582 .OIZ 
ESOUJNERO EllTREP VJIL BCO. 1C 1 .192 .582 .OlZ 
ESOUJNERO CUB 129 IX 1 .6 .6 .016 
ESOUlNERO SOCLO 129 IK l .245 .106 .016 
ESOUINERO SOCLO 129 IK 1 .445 .106 .016 
LUNA LARG 129 1K 2 .e .os .016 
LUNA 129 IK 2 • 4 .os .016 
VARIOS LUNA m2 1 .66 .42 
VARIOS RESISTOL.8 lt .5 
VARIOS RESISJ'OL.6 lt .2 
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CONTINUACION. 

COMPONENTE 

VARJOS 
VARIOS 
VARIOS 
VARIOS 
VARIOS 
VARIOS 
VARJOS 
VARIOS 
VARIOS 
VARIOS 
VARIOS 
VARIOS 
VARIOS 
VARIOS 
VARIOS 
VARIOS 
VARIOS 

PJEZ/\ COLOR 

JALADERAS 
PJJA 
COI.AS DE P 
TORHILLOS 
SOPORTES P 
TORNJLLOS 
RONDAN/IS 
GRAPA 
GRAPA P/LU 
GRAPA TRAS 
CLAVILLO E 
ESTOPA 
THINNER 
LIJA 
LACA AHARJ 
LACA BCI\ 
LACA TRANS 

ESPEC C/\NT LARGO ANCHO GRUESO 

pza 12 
pza 24 6 
pza 2 
pza 4 12 2 
pza 2 
pza 6 38 5 
pza 6 
pza 50 314 
pza 40 3/8 
pza 250 112 
pza 20 
kg • 75 
1 t 1 
pza 1 
1 t .01 
lt .01 
1 t .02 

VARIOS CHAPACINTA 129 mt 55 16 

Los 22 componentes del l lbrero Viena Nogal las 

cantidades de materia prima que requieren se l lstan a 

continuación: 

COHP PJEZA COLOR ESPEC C/\NT !.ARGO ANCHO GRUESO 
-------- --------- -------- ------ ------
BASE CUBIERTA 139 !K 1 1.560 0.370 0.016 
BASE LATERAL 139 2C 2 0.540 0.360 0.016 
BASE PISO 139 1K 1 1.508 o.355 0.016 
BASE DIVJSION 139 2C 1 0.450 0.355 0.016 
BASE SOCLO 139 IK 1 l.520 o.oso 0.016 
BASE PUERTAS 139 IK 4 o .400 0.350 0.016 
BASE PUERTAS 139 IK 4 0.664 0.046 0.016 
BASE L/\RGEROS 139 IX 4 0.460 0.046 0.016 
BASE TRASEROS 139 te 2 o. 767 0.476 0.004 
LJB. CUBJERT/\ 139 IK . 1 1.520 0.350 0.016 
LIB. LAT.SUP. 139 2C 2 1.210 0.340 0.016 
LIB. ENTREPAllO 139 2C 1 l.500 0.330 0.016 
LJB. DIVISJON 139 2C 2 0.600 0.330 0.016 
LIB. ENTREP/\110 139 IK 1 o. 734 0.330 0.016 
LIB. DIVIS!ON 139 2C 1 0,592 0.330 0.016 
LJB. ENTREP/\110 139 IX 1 o. 746 0.330 0.016 
LIB. PUER.C~NT 139 1C 1 o. 700 0.300 0.016 
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CONTI NUAC 1 ON • 

COMP PIEZA COLOR ESPEC CANT LARGO ANCHO GRUESO -------- ___ ... _____ -------- ------ ------
LIB. COPETE 139 IX 1 1.580 0.660 0.016 
LIB. LARG.HARC 139 IK 2 0.666 0.460 0.016 
LIB. LARG.HARC 139 lK 2 0.360 0.460 0,016 
LIB. LARG.TRAS 139 IX 2 o .744 0.460 0.016 
LIB. TRASERO 139 IC 1 1.828 1.218 0,004 
VAR. CHAPACINT 139 35 16.00 
VAR. RESISTOL o 
VAR. JALAD ERAS 5 
VAR. GRAPAS 20 1.00 
VAR. JGO.BRAZO 2 
VAR. TORNILLOS e 
VAR. VISAGRAS 10 
VAR. TORNILLOS 40 
VAR. LIRAS 5 
VAR. TORNILLOS 20 
VAR. T/IOUETES 100 
V/IR. GRAPA zoo 0.50 
VAR. GRAPA 30 0,38 
VAR. CLAVILLO 6 
V/IR. ESTOPA o 
VAR. TlllNER o 
VAR. LIJA 1 
VAR. LACA ROJA o 
VAR. LACA NEGR o 
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OBTENCION DE LOS COSTOS. 

5.3- Fuentes de información. 

Los valores utilizados para la obtención de los costos 

fueron sustra1dos del balance de gastos de venta y 

administración de agosto de 1984 al 31 de julio de 1985, de 

la empresa, <ANEXO ll asl como de los gastos Indirectos de 

fabricación y mano de obra del mismo periodo <ANEXO 2l. 

Ademas de estos datos se utilizó información sobre las 

compras e inventarlos de los meses de Diciembre de 84 a 

Julio de 85 cuyas coplas serla absurdo incluir por la gran 

cantidad que representan. 

Para la obtención de algunos valores se consideró el 

porcentaje, que de ventas representa el producto, por la 

deficiencia de Información que existe en la empresa. 

Según el método de obtención de costos explicado en el 

capitulo IV, en base a las fuentes de Información 

mene l onadas se obtuvieron 1 os va 1 orca neceaa.r i os para 1 a 

apl lcaclOn de los modelos de Inventarlos tanto para la 

recámara L-82 como para el librero Viena Nogal CANEXOS 3 y 4 

respectivamente>. 
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5.4- Determinación de estaciones y ciclos, 

llchido a la cJtftcuitad en la determinación de 

estaciones c1clos se graf ico las ventas para ambos 

productos tanto en periodos mensuale~ como bimestrales, 

trimestrales, cuatrimestrales y semestrales para poder 

observar más claramente loo ciclos de cada drtfculo. <ANEXOS 

5, 6, 7, By 9 para la recamára L-82, y 10, 11, 12, 13 y 14 

para el librero Viena Nogal .l 

Como podemos observar en los anexos 5 y 10 no existen 

ciclos definidos. En el anexo 6 correspondiente a la 

recamára L-82 todavfa no se puede ver el ciclo mientras que 

en e 1 anexo 11 de 1 1 1 brero V 1 ena Noga 1 ya se pueden ver 

claramente tanto las estaciones como Jos ciclos. 

En el anexo 7 se definen las estaciones y ciclos para 

Ja recámara L-82. S 1 n embargo en e 1 anexo 12 que 

corresponde al mismo periodo pero para el 1 ibrero Jos ciclos 

y estaciones ya no son apreciables. 

Los anexoo 8 y 9, 13 y 14 solo eJempJ iflcan que de no 

haber encontrado Jos ciclos y estaciones anteriormente 

se~alados podrf a haberse seguido el mismo procedimiento 

hasta hal Jarlos, sin embargo Jo más conveniente es tomar 

tanto las estaciones como los ciclos lo más corto posible 

Pura 1 og1·ar un pronóst 1 ca más aprox Imada a 1 a rea 1 i dad. 
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Anallzando el anexo 7 detalladamente podemos observar 

de Jzqulerda a derecha sobre el eJe X que los valores 

marcados con 1 os numeras 3 son si empre menores que los 

correspondJ en tes a los de t número 4, estos a su vez son 

siempre mayores que los del número 1 y los del número 2 son 

menores que 1 os de J 1. El prlmer ciclo se puede observar 

claramente a partir del primer número 1 y hasta el segundo 

námero 4 en donde encontramos dos valores C2 y 3l menores 

entre el y 4 que son mayores pero respetandose la 

superlorJdad del 4 sobre el l. 

Anallzando ahora el anexo 11 de la mlsma forma que el 

7, podemos ver Jos clclos comprendidos entre Jos números del 

1 a 1 3 y 1 os de 1 3 a 1 6, esto qui ere dec J r que cada ai'lo 

tiene dos clclos y cada ciclo a su vez tres estaclones. 
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5.0- Obtención de los pronósticos de ventas para el ciclo 

stgu1tmte. 

OBTlllCllJI D!Li'lllill>11000! Vlll!!S PllA"' m.wn L·Bl. 

!Sl!CllJl!Sll>l!!SliAL!SCIJICICUlSAH\lll.!S. 

e:itaclon 

pred1cc:lon: 

\nriac1on 
\vs.anttr1or 

9'I 
51 
31 

25 

tstaclon 

111 
IV 
1 
11 

54.10\ 
l6.56\ 
38.951 

39.Bl\ 

Prnnostm1 

12 
62 
25 
1 

\V&riaCIOfl 
2vs.anlmoc 

26 26.26\ 
211 39.221 
9 21.32\ 

29.931 

O!TlllCllJIO!ll'llllIDSllOOD!Vlll!!SP!IA!LLIBRIJlllVIDIAJ«X".!L. 

!Sl!Cllll!SBl!!S!IAL!SCIJICICLOSSDJESm!JS. 

rstACIClt \ varllclon 
t •11.1ntmor 

18 B.\SE 
Jl 69.711 
21 52.50\ 

61.13\ 

18 

\nriaclon 
ws.anttrlor 

15 83.331 
18 ro.001 
16 76.19\ 

73.17\ 

13 

Prl•rciclo 

!staclon PrWiostlco 

1 18 
11 13 

111 28 

\mhelon 
•!.anterior 

33 2lll.OOI 
33 183.331 
35 218.lSI 

2111.361 

28 

St11Jnlil clclo 

Estacion Pron03llco 

1 26 
11 22 

111 32 

25 
32 
38 

26 

\vmmon 
3'9.antmor 

32 B.\S[ 
211 107.69\ 
31 155.00\ 

131.35\ 

12 

\ varhclon 
vs.1ntmor 

lS.76\ 
%.97\ 

108.57\ 

93.711 

22 
31 

\urlaclon 
4vs.antmor 

183 511.881 
192 l:.SS.71\ 
95 306.15\ 

521.351 

El 

\varlmon 
v:i.anterlor 

88.001 
%.881 

27 11.051 

85.31\ 

22 

07 

13 
10 
30 

\mUclon 
n.antrrlor 

195.151 
129,03\ 
llJ.111 

115.211\ 
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5.6- Determlnaclón de los modelos de compra y producción a 

utl l lzar. 

Debido al alto costo de ordenar la producción asl como 

el de faltantes, y por tratarse de una compania que fabrlca 

más de un producto en una misma linea, para efectos de 

obtener los programas óptimos de compra y producclón debemos 

conslderar un modelo sin faltantes y de demanda dlscontlnua. 

Hay descuentos en la compra de materia prima pero estos 

slempre se apl lean, lndependlentemente del volumen de 

compra. 

Por lo tanto la consideración de éste descuento se hizo 

restando un 15% al costo de la materia prima e solo para 

laminados pues en las demás materias primas no hay 

descuentos l. 

Los modelos de compra y producción de la recamara L-82 

se indican a continuación: 
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PL!H DE COO'W 

Tlll!ISr!IE 11.l!!Rll \!1111\DIS .. •17,985.61 
111 12 F 13,371.51 
IV 62 tll,213.13 
1 25 

11 7 

!IH IJ!I to tulN.c~> t1Ut.al1l TU!AL 

CH tO.DO 117,985.61 t78,491.91 t0.011 m,m.52• 

C33 196,m.52 •17,985.61 tl!I0,328.25 t0.00 1394,191.38• 
~ t0.00 tll,985.61 •358,820.16 123,628.57 M00,4304 

C22 •394,191.38 117,985.61 1695,214.06 t0.00 tl,107,991.05• 
C23 •96,m.12 tll,985.61 t'lll,642.31 ~.381.71 ti, 114,393.19 
C24 t0.00 tll,985.61 tl,064,034.22 tl31,644.119 ti,283,664.12 

Cll ti,101,991.05 t17,985.61 1134,151.56 t0.00 11 1260 153-t.2211 
Cl2 1394,191.38 tll,985.61 tll29,nl.62 1289,281.62 11,411.~.23 
Ci3 m,m.52 tll,985.61 tl,110,099.81 t378,017.12 tl,602,628.12 
Cl4 t0.00 117,985.61 tl,188,591.18 1448,942.83 tl,615,5211.22 

PL!H DE PllOlllCCICll 

Tlll!fSlll! 11.l!!Rll \!1111\DIS .. ti81 ,396.03 
ill 12 F tS,536.62 
IV 62 u• 128,335.34 
1 25 

11 1 

!IN Al!! ID tu!N.c~l +.<N.al1> TU!AL 

CH t0.00 ti81,396.03 tl42,347.38 t0.00 tm,143.41• 

C33 •32'1,143.41 1187,396.03 t508,383.50 t0.00 ti,025,522.94 
~ t0.00 1187,396.03 t650' lll .88 138,716.34 tl!76' 1183. 25• 

C22 '1176,883.25 1187,396.03 tl,260,191.08 t0.00 •2,325,070.36 
C23 t32'1,l4l.41 •181,396.03 tl,769,174.58 1138,415.50 12,424,129.52 
C24 t0.00 1187,396.03 tl,911,521.96 1215,928.18 t2,314,846.17• 

Cll 12,314,846.11 1181,396.03 1244,024.08 t0.011 12,146,266.2811 
Cl2 '876,883.25 tl81,396.03 tt.504,815.16 1343,270.44 12,912,364.118 
Ci3 t32'1,143.41 tl81,396.03 t2,013,198.66 1628,101.44 t3,150,439.64 
Cl4 t0.00 1181,396.03 t2,115,646.04 1736,370.46 13,019,312.53 

lOTAL D! C!lll'RAS t PROllJCCICll 14,006,11)0.50 

B9 



Los mode 1 os de compra y produce 10n del l 1brero Viena 
Nogal se muestran a contlnuaciOn1 

PL\11 DE C!llPRAS LIBRE!lll VllliA llX'l.L. 

lllUSm llll!llll llllMDIS ,. 111,985.61 
IV 1 18 .. 12,1111.se 
V 2 13 ,. 113,156.66 

VI 3 28 
1 1 26 

11 5 Z2 
111 6 32 

KIH !KI 'º tu(H.c•> 111H.al1I rom 

cu lll.00 111,985.61 11311,613.12 I0.00 1418,598.73• 

<SS 1118,598.73 117,985.61 1296,016.52 I0.00 1762,6Jl.llli• 
C56 I0.00 117,985,61 1726,659.61 169,7711.56 1811,123.81 

CH 1162,6Jl.llli 111,985.61 13l9,87J.16 111.00 ll,1311,l89.63• 
m IHB,598.73 117.985.61 ~5.m.68 141,m.16 11,160,416.18 
Cl6 I0.00 111,985.61 11,076,532.00 1101,529.1111 11,282,018.2'1 

C33 11, 1311,111'1.63 117,985.61 1316,186.IB l(l.00 11,525,261.721 
C3l t762,6ll.llli 117,985.61 1726,659.64 156,695.08 11,563,971.19 
Cl6 1418,598.73 111,985.61 11,022,706.16 1152,640.60 11.641,931.10 
Cl6 I0.00 111,985.61 11,153,319.28 1361,976.28 ll,8Jl,281.11 

CZ2 11,5;.<;,261.12 111,985.61 1171,936.58 I0.00 11,118,183.9)1 
C23 11,1311,111'1.63 111,985.61 1551,lZJ.06 161,056.21 11,161,251.54 
Cll 1162,6311.llli 111,985.61 19111,5'16.Z2 1111,116.IO •11956,659.09 
C2S 1418,598.13 117,985.61 11,197,612.11 1318,364.68 ll,\1!12,591.16 
C26 I0.00 117,985.61 11,628,255.llli 1591,118.92 12,20,120.39 

Cll 11,718,183.91 117,985.61 1212,219.1111 111.00 11,918,389.11111 
Cl2 11,525,261.12 111,985.61 1417,156.16 128,:Ml.51 11,91111,l'il.33 
Cl3 11,1311,18'1.63 111,985.61 1m,112.11 1150,460.0Z 12,092,818.lll 
Cll 1162,6311.llli 111,985.61 11,113,816.10 13lll,545.26 12,241,m.83 
Cl5 IH!,598.13 111,985.61 11,139.862.62 1512,136.311 12,118,1183.26 
Cl6 111.DO 117,985.61 11,870.41'5.11 1861. 329.10 12, 119, 190.45 
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Pl>JI DE PiOWCCllli Ll!RlllQ Vllll.\ NX.IL. 

!lll!Sli! HllMlllQ llllD.ID!S º' ll'IJ,345.05 
IV 1 18 1. 12.m.02 
V 2 13 u• 122,488.87 

VI 3 29 
1 4 26 

11 5 22 
111 6 32 

MIH 00 " tutH.c~) +1tH.1!1) T\JT!L 

l'U t0.00 ll'IJ,345.05 1719,6l3.lll t0.00 1939,9811.89• 

1'55 l'IJ9,9811.89 tl'IJ,345.05 M94,755.11 t0.00 tl,595,089.08 
p[,6 t0.00 tl'IJ,345.05 11,214,)911.91! 178, 78l.6l ll,lSl,528.67• 

fil tl.183.529.67 tl'IJ,345.05 lllll,710.62 t0.00 t2,218,584.34 
P45 1939,9811.89 tl'IJ,345.05 11,079,465.76 t54,16l.44 t2,233,964.11 
P46 t0.00 tl'IJ,345.05 tl,m,109.W t211,733.72 t2,llll.188.37• 

P33 12,llll,188.37 ll'IJ,345.05 t629' 688. 36 t0.00 13,021,Z.!1.78 
P34 ti ,lSl,529.67 tl'IJ,341.05 tl,214,391!.99 t6l,012.52 12,952,2115.22• 
Pli 1939,9811.89 ll'IJ,345.05 tl,709,154.12 tl72,341 • .0 t2,91!1,829.46 
P36 t0.00 tl'IJ,345.05 t2,428,797.96 l408,695.32 t3,027,838,33 

P22 12,952,2115.22 tl'IJ,345.05 1m,35S.11 t0.oo t3,434,'1115.58 
P23 t2,llll,188.37 tl'IJ,345.05 1922,043.67 168,936.56 t3,l62,513.65 
P2l tl,483,529.67 tl'IJ,345.05 ti ,5116, lSl.29 tl96,961.fll 13,377,589.61• 
P25 l'IJ9,9811.89 tl'IJ,345.05 t2,00l,5119.43 t359,454.92't3,461,291!.2'1 
P26 t0.00 tl'IJ.345.05 t2,721,153.27 1674,593.411 t3,586,091.tll 

Pll t3,377,589.61 tl'IJ,345.05 1404.m.66 t0.00 13,972,734.32 
Pl2 t2,952,285.22 ll'IJ,345.05 t697, 154. 97 132,006.26 tl,811,791.51111 
Pl3 12,llll,188.37 ll'IJ,345.05 ll,326,8l3.33 tl69,819.38 13,888,256.13 
P14 tl,483,528.67 ll'IJ,345.05 tl,911,553.95 1361,916.94 13,947,344.61 
PIS l'IJ9,9811.89 tl'IJ,345.05 12,406,ll9.09 1578,574.70 tl,085,217.73 
Pl6 t0.00 1190,345.05 13,125,952.93 1972,497.90 t4,288,795.88 

T\JT!LDECXJll'RAS•PllQllJ:tllli tS,8511,ltll.90 

1 INDICA !L lllml MIHllKl D!L P!RIDOO. 
11 INDICA !L lllml T\JTAL D!L tlctO. 

91 



GrAf lcamente los planes son los slgulentesi 
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PI an dt:! pr·•:u:lui:d ón 
Fle•:amar·a L-:::2 

12 
7 

·····················l·····,·····,····~='i 

III Il...1 I II 

TF:It·1E::nF:E 

93 



22 

Il.J l.) 

F·1 .:.in de compr·a.=. 
Libr·er·•:• l.)iena t··k11;¡al. 

1..JI I II III t 

94 



F'I an de pr·1:11::l1_1ci ón 
libr·er·i:· • . .Jiena nogal. 
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5.7- AplicaclOn de los modelos y obtenciOn de los planes de 

compra y producciOn. 

De lo~ calculas anexos, como podemos observar, los 

ciclos de producclOn y ventas son diferentes y debido a que 

la empresa trabaja con d1st1ntos articules en la misma 

1 tnea, no es P05ible mantener un C1rocc>~o de producción 

durante largo tiempo esperando que las materias primas sean 

surtidas, además del alto costo de ordenar la producción, 

por lo que se deberá decidir entre uno de ambos modelos para 

cada producto. Los cálculos de ajuste para la recámara L-82 

se hicieron a partir del modelo de demanda discontinua 

ajustando el modelo de producciOn al de compras y viceversa 

y son los siguientes: 

PIA.tl DE COOR!S AJUSTAOO A PROlllCCIOO RWJl\R.\ L-82. 

TRlll!Slll! llUll!llO UNIDADES <F 117,985.61 
111 1 12 "" 13,375.Si 

lY 2 62 u• 111,213.13 
1 3 25 
ll 4 1 

"IN AH! •• tulH.c~I •alH.alol TOTAL 

to.DO 917,'185.61 9134,557.56 '°·ºº 9152.~3.17 
9152,543.17 917,965.61 tt.o~.03u2 9131 ,644.89 91,356,207 .89 

amo DE ClllPRA AJUS!AOO A Pl!OOOCCHli ................... 91.356,207.89 
~amo D! Pl!OlllCCHli ................... 92,746,2$.28 

rom ....................... 94, 102, m.17• 
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PLAN Di PRO!XK:IOO AJUó"tAOO A C!l!IPR.\S • 

!RIKES!RE NUH!RO UNl!l\DES .,. t!Bl,396.03 
IJI 12 m= 15,536.62 

IV 62 U• iro,335.34 
1 25 
11 1 

KIN /JIT 'º 1urn.Prodl •m!N.alml rom 
1,1 t-0.00 1187 .396.03 12H,024.06 t-0.00 f431,421l.11 
2.2 '431.420.11 1187 ,3%.03 11,260 '791.00 10.00 IJ.B7'1,607.22 
3.3 11,879,607.22 1187,396.03 1508,383.511 10.00 12,575,:l86.75 
4.4 12,575,3ll6. 75 1167,396.03 tl42,347.38 t-0.00 $2,905,130.16 

COS'lO Di PROlllCCIOO AJUSTAOO A CiltPRA ................... 12,905.130.16 
l!AS cosro DE CiltPRA ....................... •1 ,260 ,564.22 

Ttlr!L ........ ' .............. t4,165,69l.38 

En resumen los valores que arroJ6 el aJuste de los 

modelos de la recamara L-82 se Indican a continuación: 

A.Juste de compras a prC"IUur;c i ón. 

Cl.1 $ 152,543.17 

C2,4 $ 1,203,664.72 

To ta 1 de comot .·" $ 1 . 356, 207. 89 

Costo de producción. $ 2,746,266.28 

Costo total del ciclo. $ 4,102,474.17 
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Ajuste de producción a compras. 

P1,1 

P2,2 

P3,3 

P4,4 

Total de producción. 

Total de compras. 

$ 

$ 

$ 

$ 

$ 

$ 

431, 420 .11 

1,446,167.11 

695,779.53 

329,743.41 

==::::========== 
2. 905. 130. 16 

1,260,564.22 

Costo total del ciclo. $ 4,165,694.36 

Siendo el costo de el modelo de compras menor que el de 

producción entonces se el !ge ajustar compras a producción. 

96 



1,2 
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5,6 

Los oálculos de ajuste para el librero Viena Nogal se 

hicieron a partir del modelo de demanda discontinua 

ajustando el modelo de producción al de compras y viceversa 

y son los siguientes: 

PLA!! DE Ca!PP.AS AJIJSfAOO A P!IOOOCCl!JI LIBREW V!lllA HOOAL. 

BlKES'IRE HU!!EW Ulilll\D!S IF '17,955.61 
IV 1 18 F •2,100.ss 
V 2 !3 u• 113,456.66 
VI 3 28 
l 4 26 
11 5 22 

l!J 6 32 

Klff AllT 'º fU(ff,COOIJ) •mCH.a!ml TOTAL 

'°·ºº m,98S.61 '417,156.46 128,347.54 1463,4119.61 
t463,4B9.61 lll,98S.61 $726,659,64 156,695.08 ",264,82'1. 94 

11,204,1129.94 tt7,98S.61 1726,659,64 169,m.56 •2,079,253.75 

COS'lO DE WIPRA AJUS'lAOO A PROllJCCl!JI .. , ................ 12,019,253.15 
KAS COS'lO DE PROIIJCCl!JI ................... tJ,811, 191,50 

rom .. , ................. , .. is,951,045.25• 
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3,4 
5,6 

Los calcules de ajuste para el librero Viena Nogal se 

hicieron a partir del modelo de demanda discontinua 

aJustando el modelo de producción al de compras y viceversa 

y son los siguientes: 

PI.IN D! COORl.S !JUSIAOO ! PROWCCHll LiBRLRO VIOO Hoo.IL. 

BIKESTRE llUllLRO UHIIllDES o= 117,965,6I 
IV 1 iB "' t2,illl.58 
V 2 13 u= '13,156.66 
VI 3 28 
I 1 26 
11 5 22 

111 6 32 

KIH !l!T to tulH.CCJlll) ••lH.aim> TU!!L 

'°·ºº 117,9S5.6I •117,156.46 •28,347 .54 t163,189.6I 
1463,489.6I 117,985.GI 1726,659,61 '56,695.0B ti, 261,829. 94 

tl,261,829.94 m,985.61 •726.659.61 169,778.56 12,079,253.75 

COSTO DE COORA !JUS!!OO ! PROllJCCI!fl ................... t2,079,253.75 
K!S C05llJ DE PROlllCCilfl ................... t3,871,791.!i0 

TU!!L ....................... 15,95I,015.25t 
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PLIN DE PROIXICl!ll AJUS!AOO A Cll!PR.IS , 

TRIM!S!JIE HUllEllO IJNlll\DJ:S "' 1190,345.05 
IV l 18 "' 12,462.02 
V 2 13 U' 122,488.87 
VI 3 28 
1 4 2jj 

11 5 22 
111 6 32 

MIH /JI! 10 +uCH.Prod> 11CH.al1> TOIAL 

1,1 I0.00 1190,345.05 1404,799.66 I0.00 1595,144.71 
2,2 1595, 144. 71 1190.345.05 1292,355.31 I0.00 11,077 ,845.07 
3,3 11,077 ,845.07 1)90,345.05 1629' 6B8. 36 I0.00 ll ,8'17,878.48 
4,4 11,897,878.48 1190,345.05 1584,710.62 I0.00 12,672,934.15 
5,5 12,672,934.15 1190,345.05 1494,755.14 I0.00 93,358,034.34 
6,6 13,358,034.34 1190,345.05 1719,6-l3.84 I0.00 14,268,023.23 

amo DE PROIXJCCJ(Ji AJUS!AOO A Cll!PR.I ••••••• ,,,,.,,,,,,, 14,268,023.23 
MAS amo DE Cll!PR.I ...................... , 11,978,389.40 

TOTAL ....................... 16,246,412.63 
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En resumen los valores que arrojó el ajuste de los 

modelos del librero Viena Nogal se Indican a continuación: 

Ajuste de compras a producción. 

Cl.2 

C3,4 

C5,6 

Total de compras. 

Cesto de producción. 

$ 

$ 

$ 

$ 

$ 

463,489.61 

801,340.33 

814,423.81 

============= 
2,079,253.75 

3,871, 791 .50 

Costo total del ciclo. $ 5,951,045.25 

AJuste de producción a compras. 

Pt. I = s 595,144.71 

P2.2 $ 482,700.36 

P3,3 $ 820,033.41 

P4,4 = $ 775,055.67 

P5,5 $ 685, I00.19 

P6,6 $ 909,988.89 

Total de producción. s 4,268,023.23 

Total de compras. s 1,978,389.40 

Coste total del ciclo. $ 6,246,412.63 

Siendo el costo de el modelo de compras menor que el de 

producción entonces se elige aJustar compras a producción. 
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El modelo rtct1n1tlvci d1~ compra~ y produccion para l.! 

recamara L-ti2, as! como para oJ l tbrero Viena Nogal se 

muestran en las siguientes gra.t1cas. 

F'I an de pr·odui:i:i 1:1n .::i _iust ado 
a p! Dí1 ::·: ccir:tpr·az. F:i:::::. l .. -:::2 

III 

F'l .:.n de pr·odu1:ci ón. 
Fian de compras, 

I 
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Q 
Plan de ~ompras aj~stado 
a pian de pr·•:u:lui:d ón 1._.1¡ ena t··ki9al. 

·.·.w ............. .,,........ PI an de pr·1:1d1.1ci:i ón. 
F'I an de •:i:•mpr·a:::. 

27 
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ANEXO 1 

GASTOS INDIRECTOS D! fABRICACl(ll Y ~t~O DE OBRA AL 31 DE JULIO O! 1985 

AOJllU!.\00 AL 
CUOOA DE GIS!1JS. MES All!ERIOR GIS!1lS DEL MES Mllll'JLAOO wm 

ll !OOCACJClf 190.882.0(I 116.5%.00 1101.m.oo 
11 El!OOACIClfl:S 185,664.00 185,661.0D 
151 FIJl!lll\l EllJC.\Cl(ll Fs.AOO 11,691.00 11,395.00 13,066.00 
AQJA 10.00 IB,6<íl.OO 16.667.00 
AQJIN.\LOOS 1305.5!8.00 1305,MS.00 
0011!1ZACl(ll!S 1Jl,5J7.73 '31,531.73 
ARR!llOIJllOOO DE LOC.\L!S 11 ,95D,OOO.OO llS<i,000.00 12,100.000.00 
AYUDAS D!POl1!1VAS m.000.00 m.eoo.oo 
AYUlllS N.\CIMl!lll\l Y IALL!C!Ml!lll\l 110,000.00 110.000.00 
DIPRECIACICll!S 1344,467.26 1344.467.26 
D!SP!liSl.S 125,200.00 125,200.00 mm. ACARREOS y IWllOBRAS 112.000.00 112.000.00 
~00 DE MIOAAO 1406,500.00 126,200.00 tU2.700.00 
Gl.001.IN.\ 1 WBRICM!!!S 1269,863.{\ 1117,626.05 1381,669.46 
GIS!1lS MEDICllS 119,764.50 119,764.50 
GASTOS No orwcmi:s 11,500,00 11,500.00 
GAATlflCACICllES 1\1,611.00 11\,Blt.OO 
IMSS 1069,640.69 1275, 714.91 11,145,555.60 
IM!IJ!Sro rom uso DE AlrJ'll\O'llL t().00 t().00 
INICllAVIT 1364.230.00 195,\38.00 •459,368.00 
WZ Y IUERZ! I0.00 I0.00 
IWlr!lilM\001l EOOIPO D! TRA1iSrolm rn.J\6.oo 140,410.00 11!2,726.00 
llAJiT!lilMl!lll\l Y C(llS!l.'IACICll t667,\\0.B4 170,616.65 1957. 727. 49 
MATERIAL INDIRECTO IZ,407,973.67 1362,327.45 12,770,31)).32 
llllAS Y RECAroJS 132,657.00 132.657.00 
OTRAS PR!Sl'!CICll!S lll'/,245.19 t69,245.19 
C1íroS IM!IJ!Sl'llS Y D!llECllOS 15,000.00 15,000.00 
PIP!LERIA Y l.J1!S. DE ESCRIT 124,137.62 m.m.62 
PAS.IJ!S 112.817.00 tl2,817.00 
Pl.\CAS Y LIC!llCIAS 17,650.00 t7.650.00 
PJl!l!IOS AL PIJ19Jl.\L 112,626.00 tl2,626.UO 
PJl!Sl'ACICllES SOCIALl:S lb•.2a.s. 90 169,2a6,\'a 
StQJROS Y FIAllZAS I0.00 153,26.J.OO 153,26.J,OO 
W.t:flliOS, T!Ll:Gf.\fOS Y CORREO 113.763.36 t\2,403.SS 926,167.21 
Ulllfal!l!S lll.500.00 m,500.00 
lrl\L!:S DE AS!ll 118,298.00 15,l53.00 123,741.CO 
VAJ!IOS 159,362.\l t\,510.75 t60,an.69 

TUIAL f.\S'1(lS OE f!BilCACl!li 16,143,464.02 ll,66),19\.15 19,\I06,955.l7 

&JEt.m; Y SAlAlllOS 16,590,15\.10 lllllJ,263.CO 17,370.434.10 
TIDIPO tm,\ 117.63\.00 IH.6n.OO 165,503.00 
VACAC\IJIES tH.161.00 '°·ºº fü.164.00 

TUT!L \!AliO DE OIRA '6,652,146.10 1627. 955.00 17,400.\01.10 
== .. ==•=::::::\t 

TUl!L GlliER!I. 114,795.610.12 12,l9U46.\; 1\'l,287,056.2'1 



ANEXO z. 

GAS10S INDIRECTOS D! F!BR!c.ICllJI Y IWiO DE OBRA Al 31 D! JULIO DE 1985 

Arul\ILAOO Al 
CUOO! DE GASroS. HES !HTEJllOll G.IS'!1lS DEL HES !Cl.!IULAOO Tllr!L 

l\E!11c.\CllJI 123,838.00 12.830.00 126,668.00 
AQJA 136,000.00 10.00 136,000.00 
AQJIHALOOS 1110,389.61 I0.00 1110,389.61 
AAR!llOAlllllflU D! l.OC.\LES 1210.000.00 120.000.00 1260,000.00 
AT!llCllJI A CL!lllll:S 1131,978.111! I0.00 1131,919.111! 
CIJ!ISllJIES Y Sinl!CllJIES BAliCARl!S 113,221.96 I0.00 113,221.96 
C!Nl!llCllJIES IH0.509.00 1110,509.00 
O!PREWCllJIES 1561,819.15 1561,819.15 
!l!IASES Y !JJP!OOES 119,120.00 I0.00 119.1'2!l.00 
!STACIOOIU!lil!IS 12,170.CO 14,221.50 16,391.50 
fL!'fES, !CAAR!OS Y IWilOBAAS 1451,740.61 137,050.00 1192.190.61 
10000 O! AHO!RO 112,000.00 17,000.00 119,000.00 
GASOLINA Y UJBRICIJ!TES 182,723.H 1158.876.89 1211,600.33 
GAS10S O! R!PRESOOACllJIES 161,262.15 194,991.75 1162,253.90 
GASTOS O! V!HICUl.OS 11,856,524.19 I0.00 11,856,521.19 
GAS10S HO D!OOCI BLES 146,970.96 10.00 116,970.96 
CRAT!flc.ICllJIES 116,661.00 10.00 116,661.00 
HIJIORARIOS PROfESICl\\LES 15n,918.00 1&1,000.00 1631,976.00 
IHSS 12H,13J.03 127,432.00 1271,563.03 
11\l'\!!STO SOiR! USO O! AIJTOHOYIL 15,500.00 10.00 15,500.00 
IHF!llAVIT 1123,380.00 121,195.00 1111,575.00 
tU2 Y íllEllZA 139,696.50 I0.00 139,696.50 
IWll!lllKIOOO !OOIPO D! TRAllSPOll'l! 1158,230.00 136,740.00 1191,970.00 
llJ.l(!llilKIDml Y CCl!S!!IV!CICW 122Q,6S7.20 -176,166.00 IW,691.20 
HUt!!S 1 RECIPGOS 125,218.00 16.189.00 13),407.00 
PAP!l!ill! Y IJIT!Cll!.OS O! ESCRITORIO 1201,990.53 129,150.53 1231,llJ.06 
PASllJES 131,5511.20 15,m.oo 110.~e.20 
PROP!li.IS 1200.00 10.00 1200.00 
i'llBLICl!llO Y P!:OP!GAA!ll 1100,000.00 I0.00 1100,000.00 
srruros Y FllJIZAS 186,691.90 13,6111.'ll 190,362.61 
SU!LlllS 'f 5.11.\RIOS 13,634,525.0J 1392,716.00 11,027,323.0J 
SUSCR!PC!IJIES Y CtJOrAS 1291,400,00 10.00 1291,100.00 
T!Lll'OOOS, T!L!GRAIO Y CORRl!J 1205,063.59 116,831.00 1221,897.59 
11 IHPO !XTRA 168,101.00 llS,553.00 1103,957.00 
IJTnES O! ASl!J 1710.00 I0.00 1710.00 
V!CACllJIES 127,383.33 10.00 127 ,JBJ.33 
V!JllOS 155,166.61 165,238.17 1120,71l5.0I 
Vl!TICOS Y GASTOS OE VIAJE 1150,185.00 I0.00 1150,165.00 

19,396,817.93 11.652,941.91) 111,019, 760.83 
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ANEXO •IA. 

REGISTRO DE VEIJTAS DE LA RECAMAR/\ L-82 DE JULIO DE 1962 A JUNIO DE 1985 

MENSUAL 

10 
e 

15 
28 
75 
00 
15 
54 
30 
17 

3 
6 
2 

11 
15 
21 
89 
82 
33 
10 
6 

19 
a 
1 
7 

20 
4 

34 
49 
12 
30 

2 
5 
o 
a 
2 
7 

BIMESTRAL 

18 
43 

155 
69 
47 

9 
13 
36 

l71 
43 
27 

1 
27 
38 
61 
32 

5 
7 

TRIMESTRAL CUATRIMESTRAL 

32 
183 
99 
26 
28 

192 
5l 
20 
31 
95 
37 

9 

61 
224 

56 
49 

214 
20 
65 
93 
12 

SEMESTR/\L 

215 
125 
220 

71 
126 
46 

SE ANEXAN GRAFI CAS DE VENTAS PARA LOS 
VALORES ARRRIBA MENCIONADOS. 



ANEXO 4B. 

REGISTRO DE VENTAS DEL LIBRERO VIENA NOGAL DE JULIO DE 1982 A JUNIO DE 1985 

MENSUAL 

5 
13 
5 

10 
20 
13 
14 
11 
20 

2 
14 
29 
16 
14 

3 
15 
20 
13 

6 
26 
18 
13 
15 
25 
20 

1 
o 

16 
15 
20 
37 

1 
20 

7 
16 
14 

BIMESTRAL 

18 
15 
33 
25 
22 
43 
13 
18 
33 
32 
31 
40 
21 
16 
35 
38 
27 
30 

TRIMESTRAL CUATRIMESTRAL 

23 
43 
45 
45 
33 
48 
50 
53 
21 
51 
58 
37 

33 
58 
65 
48 
65 
71 
37 
73 
57 

SEl!ESTRAL 

66 
90 
81 

103 
72 
95 

SE ANEXAN GRAF!CAS DE VENTAS PARA LOS 
VALORES ARRRI BA MENCIONADOS. 
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CAPITULO 6 

CONCLUSIONES. 

Como punto prJnclpal de este capitulo se hara un breve 

antd isla del plan de producción propuesto par la empresa, 

a.si como de su costo, y éste se compararA con el plan 

propueato en la metooologla para lograr apreciar los 

beneficios que la Implantación de dicho plan, asf como el 

continuar apl lcando esta metodologla, traer fa a la empresa. 

A cent 1 nuac i ón damos a conocer el plan propuesto por la 

empresa s~gún la demanda pronosticada para los dos artlcuJos 

anal izados por no9otros, 

Gráficamente: 

F'I an pr·i:1puest•:• po:•r 1 a •=mpr·esa 
par·a •:ompr·as de la r·e•:ámar·a L-82. 
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Plan propuesto por la empresa Qt 
par·a pr·od1.1i:o:ión de la r·ei:amar·a L-82. 

2::: ±' ....................... K .. ·~ 
1~~ 

III IU 
TFirr-lESTFiE 

I II 

Los costos de los modeloei tanto de compra cOfTlo de 

producción del plan propuesto por la empresa fueron1 

P!JM !Cl1/.IL D! Ql!Pll.\ Y PROO,K:tllJI R!t.\11\11.\ L-82, 

PIJJID!COO'R.\ 

TRllllS'IRI !Ulll<O llUDl.DIS .. 
111 1 12 .. 
IV 2 :11,32 "' 1 3 12.13 
11 4 1 

MIM/Jf! to tulM.Calfl) t1lM.1l1l 

I0.00 111,9111.61 1\34,511.56 
1152,50.11 tri t'~S'J.bl IJ)ó,l'IJ.90 
15116,912.68 111,9111.61 IJSB,Bill.16 
li83,ll8.41 111,fl!S.61 134557.56 

11,036,211.62 111,9111.61 145710.6! 
11,200,021.92 lil,!85.61 18411,!I 

117,99S.61 
13,315.51 

111,213.13 

rom 
tO.OD 1152,50.11 
t0.00 15116,912.68 
t0.00 te83,ll8.45 
tO.OD 1l,D36,271.62 
tO.OOtl,200,021.92 
tO.DOll,2'16,505.44 
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25. 

15 

Pl.\ll DE PiQIJJCICll 

\11K!mE !1111111'!1 lllill>ID!S 
111 1 ¡¡ 

IV 2 ll,32 
1 3 12,13 

11 1 1 

KIH HIT to tu!H.l'roil 

ID.DO 1161,3%.03 1244,024.08 
1431,120.11 1187,3%.03 1610,060.20 

11,221!,876.~ 1167,3%.03 !650,lll.BB 
12,067,003.25 1187,3%.03 1244,024.08 
12,499,423.36 1161,3%.03 1261,359.12 
12,911l,176.61 >167,3%,03 1112,~7.38 

"' •161,396.03 
IP t~ 1S36.62 
u~ t2!1,3JS.J4 

i1tN.al1) TOTAL 

ID.DO 1431,420.11 
ID.DO 11,22!!,876.~ 
ID.DO 12,067,003.25 
ID.DO 12,499,123.36 
ID.DO 12,9111,176.61 
ID.DO 13,27'1,922.22 

COSTO !Cl11/.L DE COORA l PllllllJCCllll 
COS'roD!LP!.\!ID!COOR!lPllDOOCCllll 
!DIUICIO 

M,576,427,66 
ll,IDZ,414.17 

>173,953.19 

F'I an pr·opuesto por· 1 a empr·esa 
par·a i:campr·as del libr·er·1:1 1..Jiena r"l. 
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Q j F'l .:::in pr·opu·~:::ti:• por· 1 a 
- pr·•:1dui:d .Jn del 1 i br·er·o 

2E: 

17 

t i ·•••••••········· 

1 

Il.J l.) l.)I 

E:It·1E::nF:E 

I II 

1:m1pr·e::.a 
1..Jien.:i l"l. 

III 

Los costos de los mode 1 os tanto de compra como de 
produce l 6n de 1 plan propuesto por la empresa fueron 1 

Pl.\ll DE QJIPRA 

Bl"ESIRE llUll!llO UHID.IDES .. 117,9115.61 
IV 1 20 "' 12,100.58 
V 2 15 U• 113,456.66 

VI 3 25 
1 4 25 

11 5 25 
111 6 'l!I 

"IH 00 'º tu(H.c~> tm(H,alm> TUTAL 

'°·ºº 117,985.61 1259.133.20 '°·ºº 1287,118.81 
1287,118.81 117,985.61 1201,IH9.90 '°·ºº t506. 954.32 
9506,954.32 117,9115.61 1336,416,50 '°·ºº 1861,356.43 
1861,356.43 117,985.61 1336,416.50 '°·ºº tt,215,758.54 

11,215,758,54 117,9115.61 1336,416.50 '°·ºº 11,510,160.65 
11,510,160.65 117,985.61 1390,213,14 '°·ºº 11,978,389.40 
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PU.H DE PllOOOCJ(Jj 

1m:sm HUI!~ PROllJCtl(Jj DDWil\\ l!AHTIDIE o= ll!0,345.05 
IV 1 20 18 2 IF •2,Q.02 
y 2 IS 13 4 u= 122,488.87 
Yl 3 25 28 l 
l 4 25 26 o 
11 5 25 22 3 

JI! 6 1.'1 32 o 

"IN NI! to •ulH.Prool 1tlN.al1> rom 
I0.00 tl!0,345.05 •449,m,40 M,924.04 1645,046.49 

'645,046.49 9190,~.DS 1337' 333. 05 t'l,848.08 11,182,572.67 
t!,182,572.67 tl!0,345.05 1562,221. 7S '2,462.02 tl,937,601.49 
tl,937,601.49 tl!0,345.05 '562,221. 7S I0.00 '2,690,168.1.'1 
•2,690,168.2'1 tl'l!l,345.0S '562,221. 7S t?,386.06 *3,450,121.15 
t3,450,121.15 '190 ,345.05 '652, 177 .23 I0.00 M,292,643.43 

CX>Sro .ICTI.L\L DE allPAA Y PllOllJCtJ(Jj '6.271,032.83 
ax;ro IJEJ. PL.\11 DI al!PR/. Y PllOOOCCHll '5, 9'.il ,045.25 

BEND'JCJD 1319.987.58 

Como podemos ver en los planes anteriores los costos 

actuales son superiores a los de los modelos propuestos, por 

lo que para los dos artlculos anal Izados se obtiene un 

ahorro des 793,941.07 

Sl suponemos un costo de s 240,000.00 por la 

Implantación del modelo, la cual se 1 levarla a cabo en 24 

ho<as de trabajo, esto quiere decl<, 3 dlas de B horas 

diarias el ahorro se reducirla a 9 553,941.07 pero este 

gasto de implantación se debe considerar en el primer 

periodo puesto que una vez Implantado el costo de mantenerlo 

se reducirla a aproximadamente s 60,000.00 anuales. 

108 



Si bien el ahorro arriba mencionado no es muy grande 

debemos considerar que éste es el obtenido por solo dos de 

1 os a..r ti cu 1 os que produce la em1JI esa. 

Por lo que si lo analizamos porcentualmente, podemos 

decir que de S30,000,000.00 que son los costos anuales de la 

empresa, estamos ahorrando aprox lmadamen te un 2% por 

articulo lo que representarla casi un !5% si se 

lnventarlaran todos los productos. 

Aunque lo óptimo es seguir los planes de compra tal y 

como nos 1 ndl que el modelo, muchas veces se t 1 ene que ser 

flexible puesto que muchos proveedores no venden piezas 

sueltas sino lotes especlticos de materia prima y habr-a 

entonces que hacer los ajustes necesarios a el modelo para 

adaptarlo a estas restricciones. 

Se debe tomar en cuenta que los modelos tanto de compra 

como de producción son f lexlbles. Estos pueden ser 

manejados y adaptados según las necesidades de liquidez que 

tenga la empresa. 

No podemos dec 1 r que el modelo sea ap 11cab1 e por 

cualquier persona, es necesario educar al empresario en el 

meneJo de la metodologla, hacerlo consciente de los 

beneficios que esta le traerá y convencerlo de que el 

seguimiento de la metodologla es de suma lmportancla para 

mantener los costos a un nivel baJo. 

109 



Lo cont1nu1daU en el S(tgu1m1ento ctei modelo ,:¡uiz~ sea. 

la parlo mas di!1cil, el hncho d• tener que rechazar pedidos 

por no cst(1r compr·r .. ndido~t dentro del plan es al<10 que µocas 

empresa~ hacen, pero considerando que e 1 romper con un p 1 an 

de producc1t.m jncrement,::irfa Jos costos de producc16n de 

varios articulas, es necesario anal1zar detalladamente cada 

nuevo pedido para de euta nh1nera determinar la conveniencia 

de aceptar 1 o o 1 a ne ces 1 dad de rechazar 1 o depend 1 en do de J 

beneficio que este traiga a la empresa. 

Actualmente la mayoria de las empresas al 

presentarseles Ja oportunidad de un nuevo pedido no toman en 

cuenta los costos que este acaciana puesto que muchas veces 

es más barato producir a un costo elevado con un beneficio 

mfnlmo que tener la ifnea de producción detenida. 

Basados en los resultados de Ja tesis podemos aflrmar 

que contando con una metodologfa adecuada se puede mantener 

una relación directa entre malerla prima y producto 

terml nado 1 ogrando de esta manera una prod<Jcc i ón más 

compatible con las ventas y por lo tanto más el !ciente. 

Además, a pesar de trabajar baJo pedido la empresa 

puede prever el futuro pro><imo y en cierta manera 

adelantarse a este al hacer sus adqu1sic1ones sin temor a 

especular r.n cuanto a cantldaden. 

110 



Al tomar en cuenta los pedidos que se espera recibir Ja 

empresa está hasta cierto punto preparada para satisfacerlos 

y si hubiera alguna diferencia el costo para cubrirla serla 

mfnlmo, asf es como la empresa puede lograr el mayor 

beneficio de estos modelos. 

Es posible que el empresario no valore a primera vista 

la utilidad de los modelos pero estamos seguros que después 

de un tiempo de trabaJar con ellos además de lograr ahorros 

cons l derab les para su empresa contará con 1 nf ormac l ón de 

Incalculable Importancia como la tendencia de la empresa, 

Jos productos redltuables, el establecimiento de pedidos 

limite, la Identificación de puntos de alto costo, toda esta 

lnformaclon para la toma de decisiones que pueden ser de 

gran trascendencia para la empresa. 

Gracias al conocimiento de las leyes que rigen los 

fenómenos naturales, la ciencia ha consegldo dominar y 

encauzar esta energfa, que el hombre utiliza para satisfacer 

sus necesidades con menor esfuerzo y mayor provecho. 

El miedo a Incursionar en nuevos campos, es algo que el 

hombre a tenido desde tiempos remotos, pero la decisión de 

seguir adelante confiando en Ja ciencia es lo que lo ha 

llevado a superarse. 
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La libertad es uno de los mayores tesoros del hombre y 

a 1 go que 1 o 11 eva a arrl esgar. Las pequel'las y medl a nas 

Industrias existentes en nuestro pals son causa de esta 

búsqueda, y el tratar de proporcionar las armas pa<"a que 

estas sob<"evlvan en una gue<"t"a contra la Inflación, la 

austeridad, el desempleo y muchos ott"os factores no es m6s 

que otra forma de rept"esentar este deseo de libertad. 

112 
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