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OBJETIVO 

PROPONER UN SISTEMA DE DISTRIBUCION FISICA OEL PRODUCTO, ADECUADO A LAS tlECESIDAOES 

ACTUALES Y FUTURAS DE UNA EMPRESA COMERC !ALI ZAOORA DE BOTANAS. 



INTROOUCC!Oll 



Uno de los principales objetivos de toda ErTresa Cor.ercial izadora es inu·er·entar 

o mantener el nivel de \entas de sus productos en el rercactu, ~ara lo~rarlo, ade 

m!s de la labor de ven:er, deben contar con uria serie de actividades de apoyo Que 

respalden la irragen presentada al cliente durante la ve-nta, dentro de esas dcti\'1 

dades se encuentra la entrega jel rroducto riror·,etido en la vent.1, )'es rrrcisa11·1 1n 

te esta actividad la esencia de la Oistr1buci6n. 

La Distribución del ;:-roducto tiene corro JbJet1vo "Hacer lle'.;ar el t:1rod.1ct11 d~bido 

a los lugares apropiados. en el tierrco establecido y con el r.enor costo rosiblt'", 

esta actividad se inicia desde la fabricación del producto y te1T·ina con la entr~ 

ga al el iente. 

Pero antes de continuar considero importantt 1-iablJ.r acerca de la importancia de -

la Mercadotécnia y su relación con la 01stnbucié,n del producto. 

La t1ercadotécnia cuya denominación original es "rtarketing•· en inglés, surgió co11·0 

consecuencia del desarrollo del comercio. 

Através de la historia se presentan varios ejemplos de como la actividad comercial 

ha sido el medio que ha hecho posible los contactos econ6r0 icos y sociale5. Ld nr 

cesidad de \'ender ha forzado a los cornerciantes a buscar nuevos lugares donde dar 

saHda a sus productos e idear nuevos métodos de comunicación y de transrorte que 

mejoren este intercambio. 

Durante todo el siglo XI X y principios del XX se aflrmaba que toda oferta gem~ra· 

ría su propia demanda, ya que en esta época existfa una gran escasez de birneo; y 

servicios y los fabricantes se preocupaban por los volúmenes de producción para 

satisfacer a la demanda y no por las necesidades de los consumidores. 

Sin embargo, con el progreso técnico l el desarrollo comercial se incrementó la 

existencia de artículos en los mercados y las empresas fabricaban ya m&s de lo qur 

los consumidores podfan comprar. Esta abundancia de ¡•roductos creó la necesidad 

de estimular el consumo y en lugar de fabricar un artículo para de>spués venderlo, 

hubo que conocer las necesidades del consumidor. para entonces fabricar el - - -

articulo. 



Es en esta etapa donde surge la Mercadotécnia cor.io "Actividad que se encarga de -

satisfacer todas la necesidades y deseos de los consumidores através del interca!!! 
bio". 

La caracterfstica mas notable de esta disciplina, es que traJicional111ente las em

presas obtenlan utilidades del proceso productivo; en cambio, en el sistema mode;: 

no, se obtienen de la tiabilidad para satisfacer adecuadafT·ente las necesidades del 

consumidor. 

Para lograr ésto la Mercadotécnia cubre 5 funciones esenciales: 

PLANEACION DEL PRODUCTO 

Con objeto de satisfacer al consumidor las e~presas utilizan la Planeación del pr~ 

dueto que va desde la iniciac16n del proyecto hasta su salida al 1T1ercado 1 pasando 

por el Diseño, Fabricación, Empaque, etc. 

Su importancia radica en que vigila los cambios en el mercado y en el gusto del CO,!l 

sumidor, ya que éste es voluble y está siempre en busca de algo nuevo; y las Empr! 

sas Comerciales, no pueden limitarse a ofrecer los mismos productos año tras año -

sin tener en cuenta las tendencias del mercado o sin estar al pendiente de los -

productos o estrategias de los competidores. 

Los principales factores a analizar en la Planeación son: La tloda, La Competencia, 

Los Cambios Tecnológicos, la Demanda y Los Costos de Producción. 

PROMOCJOll. 

La funci6n esencial de la Promoción es comunicarse con los consumidores para faci

litar los intercambios al influir en ellos. Además desempeña el papel de comunic~ 

ción con el exterior o mediu que rodea a la empresa y a sus productos. 

Existen 5 métodos usualmente utilizados en la Promoción: La Venta Personal 1 La Pu

blicidad, La Pr0f11oción de Ventas, La Propaganda y el Envase. 



CANALES DE DISTRIBUCION. 

Pueden ser un grupo de intermediarios que hacen posible que el rroducto llegue del 

fabricante hasta el consumidor final. El hecho de tener irltt1inediarios para una -

Empresa representa grandes ventajas ya que estos se ocupan c1e otras funciones QUl' 

refuerzan la presentación del producto en el runto de venta como son: AlmacPnamien 

to, Transportación, 11aneJo de tlatel"iales, Traniitación de Pedidos, Servicio, etc .• 

lo que basicamente logran los intermediarios es tener los producto!. disponiblec, C'n 

el lu9ar, cantidad y tiempo debido. 

Existen 2 prlncipales Canales de Distribución que son: CanJles de Productos dí' Con 

sumo y Canales de Productos Industriales. 

VENTA. 

La Ventas es una actividad de intercambio entre un comprador y un vendedor y puede 

ser definida como ºEl procedimiento personal o impersonal de persuadir a un pos.iblr 

cliente sobre las ventajas de un producto o servicio". 

La Venta puede ser personal cuando el vendedor esU negociando cara a cara con el 

posible cliente, e impersonal, cuando se hace através de otros medios como el caso 

de un anuncio comercial. 

Para una Empresa es importante que quienes realizan esta función (Vendedores) co

nozcan perfectamente las necesidades y deseos del posible cooiprador y ademb todo 
lo relativo al producto que venden. Regularmente la gente ve únicamente la f1so

nomfa externa del producto sin dar importancia a otros aspectos propios ~ue le • 

puedan beneficiar, por lo que el vendedor debe tratar de educarla para que enti~n 

da las partes técnicas u ocultas de los productos de tal forma, que relacione di

chos productos con sus propias necesidades. 

FIJACIDN DE PRECIO. 

El precio es el valor monetario fijado. en el intercambio de un producto, el cono:.u· 

midor podrá pagar el precio fijado para adquirir el producto dependiendo del podor 

adquisitivo que él tenga. 



Para la Efii.rres.a Co,-.-:re:ial \z:adora es. ür.portante con('cer el poder adquisitivo del 

consumidor de s>.s ri·od1.1ct.:-s, cr tal f.:ir;,;a. aue rueca IT'.~mter:erse competitiva en te_r 

mioos mvnetarios en sus aesiciories de c0"".pra. 

la Fijoción del Precio t?sta re9ida r-or cc-ndit1<.'r-es Ce ofena y de- demanda 'i l.'S una 

actividad ruy dellcada )a .;"e rererrnte d:1·e.::trentt1 en las utilidades. 

DISTRlSUCJO~; f!SIC•. 

Esta es la últü:-a etap.a en el flujo de la ..enta del pro•1ucto y se ruede definir -

COO\i el conjunto de actlvidades encaminadas 3 tener el producto en el lugar, en el 

tiempo y la cantldad solicitada. 

la principal aportacl6n de ésta, a todo el s1sterra de (t1mei-cialnación se basa en 

el servicio que le pueda dar al el tente. 

la Comercializac;ón crea los productos y las condiciones de c~pra que el cliente 

desea y la Distribución Ffslca hace que los productos o Sf)rvicios esten fisicame!! 

te disponibles, para que el clienti.' disfrute de los beneficios prometictos en la· 

pr0$J()ción y la venta.. 

Normalmente el cliente desea tener el producto disponible en cantidad, tamalio, • 

buenas condiciones y tiempo apropiado. Para lograr ésto la Distribución Ffsica • 

cumple con 5 principales dctividades que son: la P1aneaci6n de lnventarios, La -

Transportación, (1 Almacenaje, El Embarque y el Proceso de Pedidos. 

IMPORTANCIA DE LA OISTRJ8UCION 

Atrav<!s de los años la l'l<!rcadotécnia ha participado en todas las actividades de -

intercambio en las Empresas Comerciales, apoyllndo las ventas de los productos ya 

e)l;istentes y planeando estr.'.:tegias para el latizamtento de productos nuevos. la 

func::f6n de Mercadeo aproYecha la demanda existente mediante tres a~pectos dtfere!! 

tes pero relacionados entre si: 

.. Que el cliente conozca el producto 

.. Que el producto sea competitivo 

.. Que el producto este dtsponible para la Yenta. 



Con el surgimiento de nuevos competidores la tarea de la DirecciOn de Hercadotéc
nia se ha inclinado notoriamente a la bu squeda de pos i b 1 es compradores, caneen -
trando toda su atención en el desarrollo de nuevos productos, innovación de los -
existentes, estrategias en precios, estrategias en publicidad, estrategias en pr~ 
moción, etc., todo con objeto de incrementar la participación en el mercado o por 
lo roonos mantenerla. Esta incl lnaci6n ha originado que a la DistribuciOn Flsica 
se le considere únicamente como una actividad subsidiaria y de respaldo siendo -
que ésta tiene un valor intrinseco adicional, ya que al crear disponibilidad en -
tiempo y lugar, permite el consumo inmediato. De modo que a mayor disponibilidad 
mayor consumo y mayores ventas, y a menor disponibilidad menor consumo, pero me .. 
nares ventas. 

Lo anterior debe hacer reflexionar a la Dirección de Hercadotécnia para que anal! 
ce dos aspectos b!sicos. 

Los Costos de OperaciOn que estan comprendidos por los gastos de Almacenaje, n~ 
tes, Inventarios, etc. que estan en constante incremento, pueden ser un punto a .. 
analizar para disminuir los gastos, y el Nivel de Servicio al cliente en cuanto 
a d 1 spon i bil 1 dad, ya que entre m!s rapi da sea la di sponi bil i dad mas r!pi do sera -
el consumo. 

Asimismo se deber! analizar que para el cliente el factor tiempo es determinante, 
principalmente en el transcurrido entre el momento en que la necesidad surge y el 
momento en que dicha necesidad esU satisfecha porque tiene en su poder el produf. 
to. 

En el presente trabajo el Objetivo principal es proponer un sistema de Distribu -
ción Flsica del producto, adecuado a las necesidades actuales y futuras de una "!!! 
presa Comercializadora de Botanas, que tiene serios retrasos técnicos y adminis -
trativos en su !rea de Distribución. 

La HipOtesis a comprobar es que con la implementación de este sistema de Distrib!!_ 
ci6n propuesto, esta Empresa obtendra mejores resultados Cualitativos y Cuantita
tivos. La cual se pretende comprobar mediante un Caso Practico. 

La 11etodologfa de Investigación esta basada en una Bibliograf!a elemental y en una 

invest1gaci6n de campo. 



Prin:eramente se ut i1 i zé un cuestionario como herra ~.i en ta : .:ir.::. ccriocer L:a prot: 1 eP" á

tica actual que 1Jive la CoMµañia citada en el Caso Pfáctico, r·osteririn11ente se utj_ 

lfzarón fuentes Bibliográficas para citar los principales conceptos j actividades 

de la Distribución. 

Además se hizó una in\'esti~ación de Ca¡rpo basada en la observación, en dos empre -

sas de carácter privado a las cuales se obtuvo el acceso¡ SABRJTAS, S.A. DE C.V. y 

BLACK ANO 0[CKER, S.A. DE C.V. 

:iendo la primera la que se utilizó corno base rara el desarrollo del trabajo. 

CASO PRACT 1 CO 

PROBL[HATICA ACTUAL 

SABRITAS, S.A. DE C.V. es una compañfa que se dedica a la Fabricación y Comercial! 

zaci6n de productos alimenticios llamados ºBotanasº, asf como a la Distribución de 

una linea completa de Golosinas. 

Comercializa aproximadamente 125 productos diferentes para un mercado muy amplio y 

creciente que engloba a gran cantidad de la población; lo cual la mantiene como lj_ 

der del mercado en 75~ de pa rt ic i pac i 6n, mi en tras que sus competidores sólo ti e nen 

el 25t restante aproximadamente. 

Se pueden citar dos grandes factores que aunados al creci'!!nte Percarlo, han deterJT1j_ 
nado el rápido desarrollo de esta compai'ifa. La Venta al Contado que origina una -

dfsponibil ldad lnmedfata de efectivo y una gran L lqufdez Ffnancfera, y su Red de -

Distribución que cuenta con 3 centros de Embarque {En el Distrito Federal • Guada

lajara y Saltillo) y 125 Sucursales situadas a lo largo de todo el Pals que cuentan 

a su vez con mcis de 3500 rutas de camionetas repartidoras a m!s de 350,000 establ~ 

cimientos entre Minoristas, Oetll111stas, Escuelas, Espectáculos, Centros Recreati
vos, Puestos Ambulantes, etc. 

Dado que esta empresa tiene una serie de productos de gran aceptaci6n en el Merca

do y un gran potencial en los consumidores, su crecimiento ha sldo en forma muy 
a ce 1 erada, lo cual le ha provocado serios retrasos Administrativos y una d 1 ver - -



sidad de funciones y actividades que no han sido cubiertas en forma planeada y or. 
ganizada. 

Sabritas emplea a más de 5000 Personas que no cuentan con la suflcic11te prepara ~ 

ci6n ni con procedimfentos Administrativos y Operativos que 111ejoren su productivi 

dad. 

Actualmente la Compañh se encuentra en una lenta etapa de cambio, de una Admini,? 
traci6n con dirigentes Empíricos, a una Administfaci6n Profesional con dirigentes 

altamente calificados, con nuevos Procedimientos y Políticas que ayuden a la Com· 

pailta a hacer frente a las condiciones económicas actuales y futuras. 

A pesar de tener un gran potencial de desarrollo y muchos recursos materiales, 

existen sertas problemas, que le ocasionan fuertes pérdidas y fugas de recuto;os. 

Partfcularmente en el ~rea de Distribución del producto se pueden notar serios 

vicios y fallas originadas por una Oirecci6n Empírica, las cuales se mencionan d 

continuacl6n: 

Actualmente el diseño del tamaño y la composición del Inventario se basa en un • 

Pronostico de Ventas anual que aunque tiene revisiones mensuales, sus cffrdS estan 

rll.IY alejadas de las consumos reales; ésto origina excesos de unos productos y ª9t! 
!amiento de otros en Almacén. 

No existe un procedimiento de Elaboración de Pedidos para tener en inventario los 
productos necesarios para su venta. 

Los requerimientos actuales a la Planta fabricante no contemplan un seguimiel'lto .. 

de la Producci6n ni un programa de Entregas; ésto también origina problemas de • 
exceso en algunos productos y agotamiento de otros en el Almacén. 

El recibo de producto para su almacenaje no esta bién controlado, de tal fortnd t¡1w 

existen grandes diferencias en tnventarios por errores en el recibo. 



las instal
0

aciones para alc::acenarriento actuales consisten en anaqueles con un solo 

acceso para la entrada y la sal ida del producto; lo cual provoca congestionamiento 
y una mala rotación del producto. 

En este sistema también, se tiene el incorwenief1te de que todas las cajas de pro • 

duetos se caen de la tarir'a debido a que no tienen un protector que asegure a estas. 

No existe un sistema de localización de productos que mejore los tiempos y agilice 

los movimientos de acomodo y surtido. 

El contra 1 de 1 producto almacenado es U muy reducido, ya que sólo se toma un 1 nve!! 

tario Ffsico al año, con lo cual no se pueden detectar fugas en forma oportuna. 

Esta Empresa emplea dos tipos de transporte para la Distribución de sus productos, 

que son el Transporte Público Federal y el Transporte Privado. 

No existe una Administración del Transporte Público, por lo que no existen proce • 

dimientos sobre su manejo, ésto trae serias consecuencias ya que el producto nunca 

llega en el tiempo previsto y sufre serios deterioros en su translado. 

En cuanto al Transporte Privado, que es propiedad de la Empresa no existe un con • 

trol de Mantenimiento a unidades, ni un control a los gastos de cada viaje, tampo· 
co existe una programación de recorridos; ésto 1 og i camente origina perdidas excesj_ 

vas para la empresa. 

Por lo que respecta al Embarque del producto también existe una gran lentitud ori
ginada por la falta de una adecuada localización del producto. La carga se realiza 

sólo verificando en fonna visual, lo cual origina envios de productos de más y en 

vios de producto de menos. 

Actualmente los pedidos de las diferentes sucursales son recibidos semanalmente • 

9 



mediante tarjetas de kardex en las cuales se indican las cantidades solicitadas¡ 

este sistema de recolección de pedidos ocasiona grandes problemas ya que no se 

tiene ninguna evidencia de lo pedido por parte de las sucursales. 

No existe ninguna comunicaci6n a las sucursales a efecto de aclarar dudas o ate_!! 
der sus necesidades de producto. 

Esto origina gastos administrativos y gastos en fletes excesivos del producto no 

requerido o devuelto. 

POR LO ANTERIOR URGE UN CAMBIO EN LAS FUllCIONES, DE TAL FORMA QUE SE ESTABLESCA -

UN NUEVO SJSTEHA OE OISTRIBUCION MAS PROFESIONAL QUE MEJORE CUALITATIVA Y CUANTI

TATIVAMENTE LOS RESULTADOS DEL AREA. 

10 



CAPITULO 

PLANEACION DEL INVENTARIO 

11 



El inventario es un conjunto de productos que se ah.acenan con el prcµosito de St.'r 

ut1lizados posterionrente. El objetivo fundamental de mantener cierta cantidad de 
productos en inventario es fortalece!' la labor de VENTA; ya que cualquier ~uena 1~ 

bor que se realice para vender no tendría obJeto si no hubierse en C'dstencia el -

producto ofrecido; aderrás el no tener inventario irripl ica que los demandantes ten 

gan que esperar hasta que sus pedidos de productos sean fabricados y por lo gene 

ral éstos, no estan dispuestos a esperar. 

El Inventario desempeña también otras funciones irr,portantes para toda e11:µresñ; co

mo regulador de la producción y contrarrestando los errores en las estimaciones -

del mercado¡ y si esta controlado eficienterrEnte, puede convertirse en uno de los 

renglones ~s productivos para la empresa. 

Sin embargo, si el hecho de almacenar articulas if1lplica incurrir rn costos, co11'0 -

el capital inmovilizado, sueldos, instalaciones, obsolencias, dai'1os, impuestos, -

etc. que afectan directamente los resultados de toda empresa, la pregunta que se -

presenta es !CUAL ES EL COSTO POR NO TUiERLO?, la respuesta est~ en los siguientes 

3 costos: 

- COSTO POR UN PEDIDO NO SURTIDO 

- COSTO POR UNA VENTA PERDIDA 

- COSTO DE UN CLIENTE PERDIDO. 

El problema fundamental del Inventario es el detenninar un punto de equ i1 ibrio en

tre los costos por mantener un inventario y los costos por la pérdida de ventas, 

de tal fonna que se tenga el producto suficiente para atender a los demandantes • 
con un mtnimo de costo. 

Para poder planear el tamaño y la variedad del Inventario, se necesita hacer una -

estimación de lo que se ir& a consumir en un perfodo posterior. es decir, un pro -

nóstico de lo que los demandantes solicitar~n en un futuro y que se tendr~ que sur 

tir de inmediato. 
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1.- PRONOSTICO DE CONSUMO. 

El pron6stico de consumo es una cantidad estiir.ada de la der.anda de un producto en • 

próximos periodos de tiempo, la razón por la oue se necesita pronosticar es porque 

el futuro es incierto y esta incertidumbre no es una base para planear un inventario. 

Para realizar esta estimación es necesario analizar las condiciones rasadas y aclu! 

les para guiarse hacia el futuro. 

Existen varios métodos para estimar o pronosticar, pero en todos ex.iste riesgo, por 

las frecuentes fluctuaciones en la demanda. 

En el presente trabajo propongo dos ~étodos sencillos de fácil aplicación y además 

el análisis de una ser fe de factores internos y externos a la empresa que se deben 

considerar en el cálculo del pronóstico de consumo. 

PRONOSTICO DE CONSUMO POR MINIMOS CUADRADOS 

PRONOSTICO DE CONSUMO POR EXPONENCIAL DE AJUSTE. 

l. l. METODDS DE MINHIOS CUADRADOS. 

Este método es uno de los más utilizados para calcular la tendencia y se basa en el 

trazo de una recta que pasa por los puntos mAs cercanos a los valores conocidos, s.! 

guiendo la misma direcci6n hasta encontrar la tendencia. 

PLANTEAMIENTO. 

Se parte de la fonrula: Y = a + bx 

En donde: Y = Es el valor que se desea conocer 

a = Es una constante que se ubica en el sistema de ejes car: 

tecianos 

b • Es una constante que da el valor de la inclinación de -

la recta. 
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x = El tiempo en periodos. 

Se debe calcular la tendencia con no rr~s de 5 rerlodos, ya que los diferentes. cam • 

bias externos podrhn afectar el c!\culo, aderrás estos periodos deben ser homflge · 

neos en sus caracter\sticas. 

Para conocer los valores de a y b se deberán utilizar las siguientes fóm.ilas: 

En donde: 

N • Número de periodos (no ffi<ls de 5) 

~ • Suinatoria de los valores 

X = Tiempo ordenativo 

Y 11. Consumos reales o hist6ricos. 

b=~~~ 

(N:.: x2) - (>: X) 2 

XY= El resultado de la 11\Jltipl icaci6n de X, Y 

x2
:s El tiempo elevado al cuadrado. 

Ejemplo: 

Si se pretende conocer el pronóstico de consumo de un producto para las siguientes 3 

semanas y se tiene como base los consumos reales anteriores; se tendr4 el siguiente 

planteamiento: 

Datos Reales 

Semana Unidades Producto 

35 35,050 Papa 9rande 

36 39. 500 Papa grande 

37 37, 150 Papa grande 

Se pretende obtener el consumo en serianas 38, 39 y 40. 
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Sustituyendo en la fam.Jla anterior: 

Tiempo Consumo Rea 1 Multipl icac i6n Elevaci6~2 al Cuadrado 
X y X y 

1 35,050 35,050 1 

2 39,500 79 ,000 4 

37, 150 111,450 

Sumatoria 111,700 225,500 14 

b = (N :i: X Y! ("' p: v¡ 
(N :i: x2) (:i: x¡2 

b = W! (225,500!J - u 6! (111,1.QQ)J_ 

(3· 14) (6)2 

b = (676, 500! (670,200) 

42 36 

b = 1,050 

a = ~ Y (B"' X) 

a = 111,700 (1,050·6) 

a = 35 133 

Ahora; con estos 2 resultados ya se puede conocer el valor de la incOgnita original. 

Y=a+bx 

Semana Consumo Estimada 

38 y. 35,133 + 1,050 39 ,333 

39 y= 35,133 + 1,050 40, 383 

40 y = 35,133 + 1,050 41,433 
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Como se puede observar los valores encontrados para las semanas 38, 39 y 40 reflejan 

un incremento en el nivel de consumo de producto. 

44,000 

42,00 

40,00 

3f ,OC 

36,000 

( FIGURA No. l ) 

___ .. ____ .... 

........... 

~ 34,000 
C3 
¡§ 32,000 

35 3€ 37 3r 39 
SEl'ANAS 

GRAFICA OUE tlJESTRA LA TENDE~CIA DE ACUERDO AL t'ETODO 
~INil'<JS CUADRADOS. 

1.2. HETODO EXPONENCIAL. 

40 

Este método se puede calificar como correctivo; ya que presupone la ex tstencia de un 
pronostico anterionnente elaborado, corrigiendo las desviaciones que se presenten co,:.i 

tra la demanda rea 1. 

Este método estima la demanda para el siguiente periodo, agregando o sustrayendo una 
fracción de la diferencia entre la demanda real y el promedio del pronóstico; de la 

siguiente forma: 

PC = PP t C (DR - PP) 
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En donde: 
PC = Pron6stico de Consumo deseado 
PP = Pron6stico Promedio anterior 

C = Constante de ajuste 
DR = Demanda Real. 

La constante de ajuste "C" es un factor que va a modificar el pron6stico y puede tE, 

mar cualquier valor entre O y l; de tal fonna que entre más pequeño ~ste sea, más -

pequeño ser§ el ajuste y entre mAs 9rande sea¡ el ajuste será mayor. 

Ejemplo: 

Se tiene los pron6sticos establecidos para 6 semanas anteriores y se desea conocer 

et pron6stico de consumo mas apegado a la situaci6n actual. 

Pron6stico de consumo establecido. 

Semanas Cantidad Unidad Pron6s t ice 

35 33,DOO Cajas Papa sal grande 

36 35,000 Cajas Papa sal grande 

37 34,000 Cajas Papa sal grande 

38 34 ,000 Cajas Papa sa 1 grande 
3g 36,000 Cajas Papa sal grande 

40 36,000 Cajas Papa sal grande 

41 38,000 Cajas Papa sal grande 

42 38,000 Cajas Papa sal grande 

43 38,000 Cajas Papa sal grande 

Consumo real semana 40 = 4g,211 cajas. 

Si se tienen es tos da tos y se desea conocer la cantidad de pron6st f co para semana 41; 

que consMere las condiciones actuales de la demanda tendremos: 

PC = (PP) + [C· DR - PP) 
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En donde el pronóstico promedio "PP" se obtendr! de: 

PP = .2_3_,000 + 35,000 + 34,000 + Jl&O_Q__+_JhO_QQ__:__lbQ_QQ__ 

6 

pp = 34,666 

Y "C" se establecer! dependiendo de los factores Que influyan en ese momento en la 

demanda, el valor puede ser entre O y l¡ este será de .es. 
PC • 34,666 t (.85 · 49211 - 34,666) 

PC = 47,029 cajas. 

Este nuevo valor para semana 41 ya esta modificado en base a las condiciones actua· 
les conocidas y difiere rrucho de las 38,000 cajas que se habian estimado con anteri~ 

ridad. 

Adem!s de los 2 métodos anteriores expuestos considero necesario anal izar en forma 

separada las cifras obtenidas considerando los siguientes aspectos: 

Condiciones Internas. 
Lanzamiento de nuevos productos. 

Proroociones especial es. 
Incrementos en cuotas de ventas a vendedores. 

Producto descontinuado. 

Incremento de precios. 

Condiciones Externas. 

Nuevos competidores 

P~rdidas en el poder adouisitivo 

Cambios en los gustos de consumidores. 
Nuevas legislaciones. 

Como todo lo anterior se tendr! un criterio mis amplio que mejore la directriz que 

deber! seguir el nivel de inventario. 
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2.- ELABORACION DEL PEOIOO. 

Una vez establecido un pronóstico de consumo en unidades para cada uno de los produf. 

tos que se manejan dentro del alrracén. habra Que elaborar el pedido a la o las Plan

tas abastecedoras de producto. 

El sistema que se propone es de gran versatilidad ya oue reune todos los posibles 
aspectos Que pueda presentar el inventario durante y después de la planeación. 

Para poder elaborar un pedido hay que conjuntar los siguientes factores: 

PRONOSTICO OE CONSUMO (P.C).-Este ya se puede obtener en base a los métodos antes 

propuestos. 

EXISTENCIA FISICA (E.f).-Que es la cantidad en unidades que se encuentra disponible -

f1s1camente. 

HERCANCIA EN TRMSITO (M. T). -Que son los productos que ya fuer6n embarcados en un -

transporte que se encuentra en camino, pero que aun no pueden ser consideradas como 
ex1stencia flsica. 

MERCANC IA PENOi ENTE POR SURTIR (P. S). -Son 1 os productos so 1i citados por 1 os demanda!!_ 

tes, que por falta de existencia no se han podido surtir. 

MERCANCIA PENDIENTE DE RECIBIR (P.R).-Son los productos pedidos y aun no recibidos 

por las plantas productoras. 

De tal forma que: 

(E.F.) + (M.T.) +(P.R.)· (P.S.)= !.R. 

En donde (!.R.) es el inventario real o disponible. 

Con todo ésto ya se puede tener la seguridad de que no habr~ error de omisi6n en -

algún movimiento de producto. 

19 



Posterionl'ente se deberA establecer una deter,..inada reserva o runto de seguridad IP) 

Que tendr& COtt"-O pro~6síto el r:-antener 1rna cantidaa de prcducto rara hacer frente a 

tas e;rergencias cuando el producto nonr.al se haya agotado; esta carit1dad es ~anable 

pero puede ser calculada con base en el pro;.,ed10 de COr'lSUl"-0 rrensual y diYídirlo en

tre 30; asi deterr:iinar el prorr.edio dfario para rultiplic.:trlo por los d1as deseados 

de cobertura. 

Una vez recabddOs todos es.tos datos de cada producto, queddrAn agrupados de la si -

guiente fof'TT'd: 

¡] 12 
~~ ~;;; :::: :: 

~~ ~~ "'~ "'~ :=:g ~~ ~- i;!~ ff?« -~ e; - !/!"' ~ ?1 gf ~"- ~"' 

CLAVE PROOUCTO E.F. ~-T. P.R. P.S. I.R. r.c. R. PFPJPP 
PROOUCC ION 

( FIGURA No. 1 ) 
Eje!l'plo: 

Si se desea conocer el pedido a producción de 5 productos y contamos con los sfgufe!! 

tes da tos tendremos: 



Inventario Productos 
papa chica papa grande frito chico dorito chko frtto grande 

E.f. 30,000 20,000 3,500 20,000 3,BOO 

M.T. 300 2,000 1,200 

P.R. 1,000 500 \,000 300 

P.S. 5,000 3,500 200 

P.C. 22,000 30,500 2,700 25,800 4,100 .. 3 dlas 2 rtlas 5 dlas l dia 5 dtas 

Entonces se deber6 elaborar el pedido de la siguiente forrna; 

LOGOTlPO 
NOMBRE OE LA COMPAiHA 

CALCULO DE PEOIOO A PLANTA (llOOílRE 0[ l A PI ANTA) 

CLAVE PRODUCTO E.F. M. T. P.R. P.S. J.R. P.C. R. P.P. 

300 PAPA CHICA 30,00( 1,000 5,000 2~.000 22.000 \1,000 7,000 

301 PAPA GP.A!IDE 20,00I 5,000 3,100 21,500 30,500 10,000 19, \fO 

\65 FRITO CHICO 3,50: 300 200 3,600 2, 700 2,251. 1,350 

295 OOR 110 CH 1 CO 20,00: 2,000 1,000 . 23,000 25,EOO 4,~0! 7, 100 

505 FRITO GRANOE 3,Eo: 1,200 300 5,300 4.~oo 3, 751 2,?50 

T O A L 37,560 

( FIGURA No. 3 ) 

Como se mencionó anteriormente el inventario real se obtuvo de: 

IR. • E.F. t 11.T. t P.R. • P.S. 

30,000 t o t \,000 - 5,000 • 26,000 

Y para obtener el pedido a producci6n; 

21 



P.P.= R +P.C. - !.R. 

11,000 • 22 ,000 - 26 ,000 = 7 ·ººº 

Como se puede observar en el primer caso, se tiene una existencia de 30,000 unid,1 

des, pero tambi~n se deben considerar las unidades que se recibir~n por estar i.ie~ 

dientes (1000 unidades} y las que se tienen que embarcar por estar ya comprorneti~ 

das (5000 Unidades); entonces, con un inventario de reserva calculado en 11000 

unidades, el pedido a Producción ser~ el resultado de !!,000 • 22,000 - 26,000 

7,000. 

Después de utilizar este formato como herramienta para el c~lculo del pedido de -

cada unidad, se propane, elaborar un pedido oficial a la (s) Planta (s) producto

ra (s), para la cual se recomienda: 

En la siguiente figura se muestra el formato de pedido a producción propuesto. 

(Ver Figura No. 4). 

? .• l. 



LOGOTIPO 

( {l) 

r••llr 
(1) 

PROrL'CTCl 

1 COl;D!ClíltiFS DE EHTRfGA. 

\. ELABORO 
1 
1 

li0t'6P.E DE LA ((lt'P"r: lA 

PEDIDO A 1'PODUCC WI 

\ 

1 
1 
} 

1 
AUTORIZO 1 1 ALITílRl70 1 ) 

( FIC.URA lio. ' ) 



En este pedido se establece un fonnato para vaciar todos los datos calculados con 

anterioridad. 

Clave ( 1) Que es e 1 número con que se denomina e 1 producto. 

Producto (Z) Que es propiamente el nombre del producto 

Cantidad (3) Que es la cantidad de pedido a producción; calculado en el reporte 

anterior 

Programa de entrega (4) Son los dfas de la semana en los que se requieran las - -

entregas¡ este programa se deber! elaborar en base a las 

condiciones de los embarques y requerirá de una conversa

ción con el !rea de Produce i6n. 

% Variación (5) Son las cantidades en ; que pueden faltar por producir o exceder a 

lo pedido 

La distribución de este pedido se puede observar en la Figura No. 5) 
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P INVENTARIO 
PLANEACION Y 

CONTROL DE LA PROD 

DISTRIBUCION DE PEDIDO 

GERENCIA 
DE PLANTA 

GERENCIA 
CONTROL CALIDAD 

( f!GURA No. S ) 

SEAYICI O A 
VENTAS 

AL MACEN 
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3.- SEGU!H!ENTD DE PEDIDOS. 

El buen dlseño de los pedidos a la o las Plantas productoras no significa que las 

cantidades solicitadas sedri surtidas al 100 y o:.ie con ésto se logre el 6ptimo -

nivel de im-entario¡ ya qwe usualmente las &reas de rroducci6r¡ tienden a hacer rno 

diflcaciones a las cantidaoes y progra:--a c!e entregas solicitado, adecuandnlas a -

sus recursos disponibles. 

Por eHo es necesario un seguirt:iento posterior a la entrega del pedirlo; es decir 

no se debe entregar el pedido y e-sperar a que éste sea fabricado, sino seguir de 

cerca el comportamiento en la producción r.iecliante 2 actividades b.Blcas que sor.:

las Juntas Peri6dicas con el Area de Producción y el Control de fntradas al Alma· 

cén. 

Las Juntas Periódicas se recomiendan sean dfario con objeto de conocer en el mislT'O 

oomento los cambios o alteraciones que existan en la maquinaria, materia prima, -

materiales indirectos, etc.; asi como movimientos laborales que limiten la produf 

ci6n. 

De tal fonna que se puedan implementar cancelaciones o adiciones al pedido origi

nal a tiempo cuando existan situaciones de emergencia. 

El Control de Entradas al Almacén servir~ para conocer las cantidades de producto 

que se están recibiendo y vigilar que éstas sean las solicitadas. 

Por último y como parte adicional a las actividades anteriores se recomienda revi 

sar ciiarfamente las cantidades en existencia de producto¡ ya que si e:dstierAn i~ 

crementos sorpresfvos a los volúmenes de consumo o disminución a éstos consumos, 

se pueda estar a tiempo para modificaciones urgentes con el Area de Producción. 
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CONCLUS ION CAPITULO l 

Siendo el nivel de irwentarios un factor de gran importancia para el • 

éxito de las Ventas, se debe tener un especial cuidado en su preparación 

utilizando primeramente un Pron6stico de Consuir.o que ayude a predetermj_ 

nar con mayor ex.actitud la demanda futura. 

Con el Método de Mfnimos Cuadrados se obt lene una mayor aprox i1T1ación a 

las cantidades reales de consumo, ya que considera las fluctu,,ciones de 

alza o baja en la demanda y da como resultado una cantidad mtis apegada 

al consumo real y es mh confiable que el simple promedio; y con el Mé· 

todo Exponencial se pueden corregir las des\liaciones presentadas entre 

un Pr6nostico de Consumo dado y la demanda real. 

Los dos MHodos expuestos pueden ser ut i \izados en forma separada o co~ 

binada dependiendo de la demanda de los productos o art1culos que se d! 

sea inventariar. 

Adicionalmente a los c!lculos aritm!Hicos se recomienda analizar las ca.!l 

tidades encontradas en estos métodos, considerando los factores internos 

y externos que pudieran afectar al movimiento del in\lentario. 

Despu!s de conocer el Pron6stico, el siguiente paso a seguir es la Ela

boraci6n del Pedido o Pedidos a las Plantas abastecedoras de producto. 

Con el Sistema propuesto se obtiene un mayor control de los movimientos 

de un producto, gene1".11dos desde el momento en que se realiza el pedido, 

hasta el momento en que se recibe. 



Ya que considera el producto Pendiente de Recibir, el Pendiente ror Sur

tir, la Existencia Física y la P.eserva, ;iara deter1"'inar asf el redido -

Real; y establece un forr'".ato ccr. progran-ación de entregas y µorcent3jes 

de variaci6n a la i;ro:1ucClón ace:·tables, aderr'ás establece el flujo que -

debe se~uir el pedido con objeto Ce t-.acer perticipatnas a todas las fr~ 

as involucradas. 

Y por últi~ el Seguimiento de Pejidos '.l~e tiene cor.o ventaja principal 

el conocer de cerca, los car.bies o alterd:ci0nes Que existen al prograrM 

de entrega del pedido reallzado o los errores en las estln-.aciones de 1.l 

demanda, de tal fom.a que se puedan ei;iitir desiciones inmediatas aumen -

tanda o cancelando la fabricaci6n de un producto. 

Este Sistema de Planeación de Inventarlo ruede ser aplicado a cualquier 

tipo de producto de censuro irvnediato y de producción rápida. 
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CAPITULO 11 

ALMACENAJE OE PRODUCTO. 
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El Almacén puede ser definido como el lugar donde fisicamente se guardan los pro

ductos o artfculos que posteriormente ser~n utilizados, y Almacenaje, la acci6n -

de mantener dichos productos guardados. 

El proceso de Almacenaje esta dividido en 3 etapas fundamentales que son: 

Recepci6n de producto 

Conservaci6n y protecci6n del producto 

Control de existencia de producto 

En el trabajo me referiré al Almacenaje del Producto Terminado, o sea el producto 

que se encuentra listo para su Venta. 

Los Productos Terminados en esta compañfa estan empacados en cajas de cartOn cor']_ 

gado que contienen las bolsas de los diversos tipos de botanas. 

Ejemplo: 
Presentaci6n Cantidad por Unidad 

Caja 

Chica 40 Bolsa 

Grande 18 Bolsa 

EspecUculo 30 Bolsa 
1 nst i tuc i ona 1 B Bolsa 

Macro 4 Bolsa 

Las cajas se encuentran acomodadas en tarimas de 80 cajas, de ta 1 forma que desde 

que se recibe el producto de Producción ya se encuentra en tarimas de 80 cajas. 

J.. RECEPC!ON. 

Esta primera etapa se refiere al recibo ff51co del producto en el Almacén, ésta -

representa el inicio del flujo de Almacenaje. Su importancia radica en que los -

productos que sean aceptados; formar4n parte de los productos terminados y todos 

los posibles defectos de fabricación que en ellos encuentre ser4n parte de la re_! 

posab11 idad del Almacén. 
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l. l. IHSPECC!Oli FlSICA. 

Se deberá revisar que los prod'Jctos a rec1bir se encuentren en buenas condiciones 

en su apariencia y en su er.-,¡:>aJ.,1e; ra:ra ésto se deb-ed to-'3r un ~roducto al azar y 

observarlo, cuar.do se presenten fa1las corsiaerables se- jeber! tomar una fotogra

fh y rechazar el pro:l.ucto. 

1.1. CO~HO. 

Una vez aceptado el t:roducto pr su estado aparer.te, se deber! contar fisical'l'ente, 

al 100~. la cantidad de cajas recib'idas) en forma a1eatoria, la cantidad de bol

sas por caja. 

1.3. lOENTlflCAClON. 

La identificación del producto es una acthidad que se deber~ efectuar antes de -

introducir el producto al Almacén. 

Como medida de identificación se propone establecer un ticlet o tal6n de identifj_ 

caciOn; ya antes se mencionó, que el .. Producto es recibido en tarimas de 80 cajas 

de un solo producto con lo cual se hace posible esta identificad6n. 

TICKET O TALON DE lOENTlflCAClON 

TlO,ET DE TlC•ET DE TlC•ET DE 
lDENTlF!CACION 

§ § § 
' 

(Figura No. 6) 
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la ~arte l Ce e5te tick.et det-erJ $Er adher :d¡,. a ~a tcrit''i' en un lu~.tr vt.,1Me, Id -

¡:arte 2 al departarrento de producción y la pa1·tc 3 al ~l"l'a dt> c111baroue!t N1·,1 .,u (,w 

tura e-n el cor,1putador. 

¡, 4. DQCUl'[H!AC 10:1. 

Después del conteo físico y la identíftcacl6n se deber.1 elat-orJI" un r.ocur-('11tc .~., ... r 

trada riue sororte o certifiaue que oficla1"'€nte et 1,r0Cucto esU rntranrlC'I al ,,,,.,, -

dn. 

Para 109rar ést1 se prorone el~tofar un docur-erto ;or ta1·11~.a; e!. lleclr, ,ul' 1·or l'' 

cla SO caja'l de producto recibido !.e d~ta e i abc.-a r un ClovJ ente: ( f itlU r.;i 1,,1. , ) . 

LOGOTIPO CC~PROBAtlTE 0[ E~. TF,\f.~ ~l i.l !'AC(!I 
Hc1i,a. 1 -· l 

CLAVE PRODUCTO C'':TJG,'O 'io.0[:~ 

j 
; --- -----

TURllO No. DE BOl SAS PESO TIC>[T Of INl:l. LOCAL l /i\( \ n'I 

·-- -- -

1 

ENTREt.AOOP R[CECTOR AUTORl7ACIOll 
J 

(fJ[,URA No 7 ) 



El llenado será 11\JY sencillo una vez que se hayan realizado las revisiones anteri.2_ 

res. 

1.- La clave del producto 

2.- El nombre 
3.- La cantidad contada (regularmente 80) 

4.- Referencia al pedido a producci6n 

S.- El turno correspondiente 

6.- El número de bolsas por caja que puede determinarse ~diante conteos alratorios 

1.- El peso de cada balsa¡ tolT'ado de la misma forma que el punto anterior 

8.- El número de ticket de identificaci6n que ha sido adherido en la tJrin1a 

9.- Y por último el número de localización o lugar donde quedar& el producto alma

cenado. 

Este comprobante se deber& imprimir en original y 3 copias y su distribución ser~: 

Original 

la. copia 

Za. copia 
Ja. copta 

Con tabil t dad 

Almacén 

Producción 
Archivo Recepción 

2.- CONSERVAC!ON Y PROTECC!ON OEL PRODUCTO. 

Como se dijo anteriormente el Almacén es el lugar ([nstalactones) donde ftsicame~ 

te se guardan productos, pero no solamente se guardan; sino que tambfén se deben .. 

mantener protegidos, acomodados, clasificados, etc. de tal forma que se facilite .. 

a! mh imo su manejo. 

Para lograr hto, se propone un sistema de almacenaje que aprovecha todos los esp~ 

cios horizontales y vert1cales, por medio de su estructura tipo ºTUNEL", y el al

macenaje que proteje al mhimo el producto con una estructura meUtica que cubre 

individualmente cada tarima de producto. 

33 



¿1 

2 

Para describir n;!s detalladar-ente se analizarfo por separado cada uno de los 111éto • 

dos de almacenaje y ¡iosteriOl''ente el sistema rroruestc. 

Z.t. ~ETODO Ol ALHAWIAJ[ TIPO TUtl[L, 

Este se basa en una estructura metc\lica oue alcanza a guardar una 9ran cantidad de 

tarimas Oe rro,!ucto, arirovechando al n:.hil"Cl los espacios. (figura tio. r ); ya oue se 

eliminan los pasillos intennedios, ocupando il lo largo, a lo ancho y a lo alto el ~ 

espacio para allndtenaje disponible. 

( FIGURA No. 8 ) 

PASILLO LAHRAL . 

REPPlS[!;TACION GRAFICA DE LA VISTA LATERAL ~EL RACK • 



Prirreramente, en esta vista lateral se i'uede apl't:C1"'1 1·1.e en la zona "A'' se da la -

entrada al producto utilizando un ll'Ontacar 1:a Que el. .. 1, la tarllra ha~ta el nhel rle

seado y la empuja hacia adentro; i al continuar cun la rriSn'a or,eración con otri' r.-

rirra se in'ici" el movim1erto de acor.odo y rotac16n del product0 di.' dt'fl'C~,, a i;'luic1· 

d.-: y asi sucesiva;'!1ente hi!sta hacer llr;:;ar el prcdulto a la c,tra \'unta. De est,1 

forma, ~n la zona "B" y con la ayuda tar·bten de un r·ontacan_,as se saca el rrodu(tn · 

del nivel deseado. 

Corro se puede observar la rotación oue estos rroduC'.L·S 1etcntenpr dentro del ,1lrr,,. 

cén, es algo rruy senclllo ya oue los productos ya se alrracenan ordrncldns dt• Mueri1n 

a su fecha de fabricación. 

{ FIGURA Ho. 9 ) 

PASILLO LAHRAL 
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1 

VISTA DE FRENTE DE RACK CO.i PFOOUCTO 

En esta vista se puede apreciar el mhimo aprovechamiento ctr esracio-; r,1ra alfflt,CPM 

je en fonna horizontal y vertical; y realrnentc no e.1.isten rcisitles rfrdidas de r·,)'a 

clo. 

2.2. ~ETODO OE fü:ACEllA.lE DE ESTRUCTURA INDIVIDUAL. 

Como 5 11 nowbre lo describe practfcamente, cstC' 11étodo se bas.1 eri .. 1 acomollo de Cd11J 

JE 

1 



tarima. en forma individual, 111ediante una estructura weUlica sencilla oue cubre la 
forma normal de la tarica de producto. (figura No. 11). 

DIAGRAMA DE LA ESTRUCTURA !llDIV!DUAL CUBRIENDO El PRODUCTO 

Esta estructura cubre por las orillas al producto que se encuentra dentro de la tarj 
ma. Esto logicamente le da mayor versatilidad a los movimientos ya que el producto 

queda protegido de cualquier movimiento brusco, en subida, bajada, translado, etc., 
adem!s se logra una mejor utilización de los espacios vacios ya que permite que otra 

tarima pueda ser acomodada arriba sin presentarse ningún daño en los productos (f1g~ 

ra No. 12). 
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DIAGRAMA SOBRE ACOllODO OE PRODUCTO EN LA ESTRUCTURA 
INDIVIDUAL 

FIGURA No. 12 

2.3. SISTEMA DE ALMACENAJE PROPUESTO. 

Co1ro se menciono anteriormente este sistema propuesto es una combinac10n de dos si~ 

temas ya existentes, que aprovecha las ventajas de ambos y eliminaal m~ximo sus de~ 
ventajas¡ además de tener algunas adaptaciones técnicas necesarias para el almace· 
naje de los productos Sabritas. 

Existen 4 objetivos que se persinuen en este nuevo sistema: 

Incrementar la capacidad de almacenaje 

Tener una rotación de producto exacta 
Modernizar los sistemas ya establecidos 

Cuidar al mhimo el producto. 
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1/otese como las tarimas. de CO cajas cada una titrnen una protección ir.di\"idua1, ele • 

ta1 forma Que aunque se muevan de un lado a otro, o SHn l'~Ckadas no sufrir·An dele· 

rioros del producto. Esto aunado ttl aco1 .cdc en la estruct'Jn, se concluye ta l"ejor 
Opc!On para el alncena1e ae Estos :·1;:iauctas. 

En 1a (figura No. !J~ se puede apreciar cor>0 oueda lntegr"ado el sü,tera. 

I! .,_ ¡::::_ . 
!:T.~ tt= 1 

1~ r-- •-+-
~1--

~ -.- ,_ -

I· 

VISlA GEN[RAL DEL SISTEMA INCLUYENDO EXTRUCTURA INDIVIDUAL Y RACK 
TIPO TUNEL 

( FIGURA tlo. 13 ) 
J.- LOCALl2ACION. 

La 1ocalizaci0n del producto se reriere a la ubicaci6n f1sica ciue todos los productos 
deben tener dentro del almacén; de tal forma que sea r.!pida su locaHzaciOn cuando ~ 

estos sean reaueridos. 
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El bfto de cua!Qvier ~lmacén se debe a su sistel'la de localización; ya. c:ue éste Pu!_ 
de representar eficiencia Cl inef1ciencia durante la s1~uiente etapa c:ue es el en-.ba_!: 

lJue del producto. 

El sistei-a de 1ocali:aci6n Que se propone va en coordinac16n con el r.étodo de alma

cenaje visto ar:terior..,.,er.te y tiene C()r'l(I finalidad 1a redu:ci:'ir de ~·o~ir.;entos en la 

bi.soueda de los rroáuctos y el contrvl de cajJ producto. 

Para lograr lo anterior bastará con d1v1d1r todo el es:.:acio de al.-racer.aje en Racks; 

los Pacl.s en lineas y las lineas en nneles rara obtener el nU-e,.o de localización; 

de la si~u1ente for""a: 

l 1 f 

( FIGURA No. 14 ) 

Oe tal forma que para la 1ocalizacit1n de un producto se podr! determinar mediante e1 

número de racks, número de linea y letra del nivel, Ejemplo: 

1 l C • Producto en ... 

1 l B • Producto en u 

l 3 A : Producto en * 

l 4 C • Producto en '""' 

1 5 A .. Producto en "º 
1 lj 8 • Prorl:1cto en " 
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Una vez definido el número de localización para cada uno de los "Túneles", se deberá 

seguir el siguiente procedirriento en el aco:rodo. 

Primero.- Una vez recibido el producto, se deberá transladar fisicamente hasta el lu 

gar donde será acomodado y de ahf tomar el núl'l'ero de local lzaci6n para ese producto 

y anotarlo en la nota de recibo. 

Segundo.- Verificar que tenga el talón 6 ticket de identificación, visto anterinrn"'!} 

te. 

Tercero.- Acomodar el producto por farrillas, utilizando túneles completos disponibles. 

Cuarto.- Procesar la infonnación de la nota de recibo en un computador. 

Como se puede observar es el computador quien en su memoria podrá guardar toda la in 

formación con relación a la posición d¿l producto y quien merliante un sencillo pro -
grama podrá utilizar esta infonnac1ón en la emisión de pedidos; de tal forma que al 

momento de verificar existencia también verifique la posición v la imprima en los pe 

di dos. 

Ejemplo: Pedido al almacén. 

f!2~~f~9 ~~v!Jil!il }Q]ii;iUi!~ k9>~1Jmi~v '~D!ii!~i! ; rrYl!r 
Papa 240 2 s e 

2 5 B 

2 5 B 

Sabrit6n 80 1 1 A 

Dorito 160 1 2 B 

1 2 B 

Churrumais 240 1 5 A 

1 5 A 

1 5 A 

De esta forma el Surtido ser! rruy sencillo ya que el Surtidor conocer& la posición -

de cada producto y no tendrá que recorrer varios túneles para local izarlo. 
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Para obtener 111ejores resultados se deberá establecer o .. e todos los pedidos iit~ -::.~d.\·• 

unicamente en "Pallets" o tarimas comoletas. 

4. - CONTROL OE EXISTENCIA 

Como se mencionó al principio de este trabajo el lnventMio de productos h'rt•·inadl'S 

representa un capitill invertido que se encuentra inrnovi \ i;:adl1 y que unica111n1h• t'"Pt'· 

ra la rea11zaci6n de la venta para convertise nueva1•1C'ntt> en dinel'O di~pílnible, 1·~11· • 

ésto, en todo almacén es necesario tener un adecuado control de líls productCI~ i\lll' St• 

almacenan. 

Esta actividad de control no es tarea fácil ya que existen 111uchos luqares y prC\l"P'\1,..,, 

de gran vulnerabilidad dentro de las funciones del Almacén 11ue orig1nJn fu~a~, si11 -

embargo se presentan aqui, las siguientes medidas de control. 

Reporte de control de eidstencia 

Inventario Hsico 

Recuentos dclicos 

Registros contables 

Registros de vigilancia 

4.1. REPORTE 0( CONTROL DE EXISTENCIA. 

Este reporte es el mh común en todo Almacén ya que refleja lo~ niov1mtentos dr entr,1 

da y sal ida de producto. Es un documento informal ivo que r(•fleja todo~ los n10vtmhm 

tos efectuados en el Almacén, proporcionando las cantidades de unidades en ex1c;t1:n . 

cia al dfa; además es de gran utilidad no s61o como medida dr control, ~ino como - • 

herramienta en la planeaci6n y se9uimiento del nivrl dro invl!ntario, 

Este reporte deberc1 conjuntar la siC]uiente infonnaci6n: 

Inventarlo Inicial l. l. 

Entradas E. 

Sal Idas • s. 
Inventario Final = l.F. 



Inventario Inicial (l.I.).- Es el inventario que se ton·a al inicio de un periodo. 

Entradas (E.).- Son todas entradas dr prorlucto al almacén como recibo de producto -

devo 1 uc i enes y otros. 

Salidas (S).- Son todas las salidas de producto, por concepto de devolución a la -

planta, envios a sucursales, transferencias internas, etc. 

Inventario Final (!.F.).- El resultado de 11• E - S • l.f. 

En la siguiente fil)ura se fl\Jestra el formato propuesto. 

LOGOTIPO NOHDR[ DE 1 A COt1PAt1 IA 

REPORTE DE [XISTENCIA DE A.P. T. 

CLAVE PRODUCTO l.• l <,, l. f. No.OE LOCALl7ACIOI 

TOTALES 

( FIGURA No. 15 ) 

4.2. INVENTARIO FISICO. 

Esta medida de control se basa en conteos periódicos de todos los productos que se -

tienen en el almacén, su principal objetivo, es conocer las desviaciones o diferen -

cias encontradas contra el inventario teOrico, las diferencias resultantes de estos 
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Conteos servir~n para ajustar los reportes de control de existencid en Almacén y -

los registros contables; sin embargo, toda diferencia positiva o negativa 1·ef1da

rán un buen o mal control de las existencias. 

Para obtener mejores resultados en esta torra ffsica se debed.n llevar a cabo las 

siguientes actlvidades. 

Acomodo de Producto.- Se deber~ vigilar que el producto este debidamente clasifi 

cado, ordenado e identificado, para facilitar el conteo. 

Cortes de Documentos.- Se deber~ elaborar un Corte Documental comparando los últi

mos documentos utilizados y los próximos a utilizar en blanco. 

Comite de Control.- Nombrar al personal más capacitado y con experiencia en el p•o 

dueto, que coordine los conteos mediante el uso de marbetes o listados de produc -

tos. 

Personal de Conteo.- Nombrar y coordinar al Personal para elaborar el levantamientr 

este Personal deber3 ser externo al departamento y se tendr3 que organizar en 11equ1 

ñas cuadrillas que puedan real izar hasta 3 conteos del producto a inventariar. 

Hec4nica de Conteo. 

PRIMERO.- Antes de iniciar el conteo, los responsables de las freas de Almacén debe 

r~n recorrer las zonas de almacenaje para verificar que todo se encuentre en orden. 

SEGUNDO.- El personal deber4 ser dividido en cuadrillas y programado de tal forma 

que cada zona sea contada por lo menos 2 veces. 

TERCERO.- Los encargados de la mesa de control deber4n coordinar el levantamiento, 

comparando los resultados del primer y segundo conteo de cada zona. 

CUARTO.- La mesa de control también deber4 coordinar los terceros y cuartos contoos 

de producto cuando se encuentren discrepancias en el primer o segundo contero. 
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QUINTO.- Los jefes responsables no deberán participar en el inventario¡ unicamente· 

tendr!n participación en la aclaración de dudas y necesidades del personal de conteo. 

Es recomendable realizar este tipo de inventarios cada 2 semanas~ ya que el gran lfO· 

lúmen de entradas y sal idas provocan errores, malos menejc.s o posibles fugas. Ade -

m&s todas las diferencias encontradas deberán ser· analizadas de inmediato para refo! 

zar las medidas de control. 

4.J. RECUEllTO CICL!CO. 

Esta herramienta de control al igual que el inlfentario f1sico, es un control flsico 

de los productos que se alll"acenan, y se diferenda en que éste se realiza en cual -

quier momento y unicamente a algunos productos. 

MecAnica de Conteo. 

PASO 1 .· Elaborar una Clasificación ABC de Productos: Para conocer cuales son los 

productos de mayor importancia en el Almacén por su volúmen de consumo anual y/o su 

costo, de la siguiente forma: 

Clasificación 
Núrr.ero de Volúmen de Tipo de Frecuer.cia 
Artfculos Consurro Control de Eirtaraue 

A 10 - 15 % 60 - 70 ! Estricto Alta 

B 20 - 25 i 15 - 20 t Medio Media 

e 65 - 70 % 10 - 15 t Elemental Baja 

( FIGURA No. 16 ) 

P~SO 2·-Elaborar Programas de Conteos: Una vez determinado cuales son los productos. 

de alto, medio y bajo movimiento, se deberá establecer pro{lrama de cortes parcfales 

por dfa de la siguiente forma: 
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PROGRAllA DE RECUENTOS CICLICDS 
Hes Otctembre de 1986 

Clave Descrtpct6n Clastftcact6n Frecuencia Olas de 
tonteo 

100 Papa chtca Semanal 2, 9, 16, 23, 30. 

200 Papa Adobada Mensual 17. 

360 Rtn chico Semanal 3, 10, 17. 24, 31. 

380 Dor1 to grande C/2 Olas 1. 3, 5, 8, 10, 12. 

15, 17. 19, 22, 26, 

29. 31. 

395 Tato chico C/3 Olas 1, 4, e, 11, 15, 18, 

22, 25, 29. 

410 Rin grande C/15 Olas 15, 31. 

422 Frito fam111ar C/15 Olas 15, 31. 

PASO 3.- Elaborac16n Conteo: Una vez elaborado el programa se deber& proceder al -

conteo ffstco de producto a la fecha tndtcada en el programa, de la mtsma fonna 

que en el Inventario ffstco. 
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Posterior al conteo se deberá comparar la cifra encontrada contra lo registrado 

en los listados de control de existencia de Almacén y los rel)istros contables. 

Es importante considerar los documentos o la JTW?rcancia que entre o salga del Al 

macén en el transcurso de los conteos, conciliando las cantidades. 

PASO 4.- Analizar Diferencias: Es importante que en este análisis de diferen 

cias se consideren posibles documentos pendientes por registrar o emitir, clas.i_ 

ficandolos en las causas mas comunes, para asf establecer alguna Acción Corree· 

tiva. 

Este método ayuda a detectar posibles errores de inventario ffsico y permite C.Q 

nacer errores que afecten los resultados del inventario, en el mismo momento en 

que suceden. 

En el presente Trabajo se recomienda UN!CAt!ENTE cuidar al lOOX los denominados 
clasfficaci6n A ya que éstos por su gran movimiento, permiten malos manejos o -

fugas. 

4.4. REGISTROS CONTABLES 

Los registros contables son el principal medio de control de las existencias, -

estos registros se llevan durante ta contabilización de todos tos documentos que 

soportan las entradas y sal idas de productos en el Almacén. 

Es importante este control, ya que el resultado de los inventarios al cierre de 

perfodo, se presentan en tos Estados de Situación Financiera como parte de los 

acttvos con los que cuenta la empresa. 

El Area Contable es la responsable de este registro por lo que tendr& que cuidar: 

a).- El Control de documentos 

b).- El Registro oportuno de las entradas y las salldas en el periodo correspo~ 

diente. 
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e) ... La planeaciOn y toma per16dica de in\lentarias flsicos 

d) ... la valuación, investigaci6n y ajuste de diferefldas. 

Adicionalmente a estos puntes el Area Contable tendrl la facultad de hacer las si· 

ge.dentes revisiones: 

a) .• Comprobar la existencia flsica de los productos 

b) .• Verificar que sean propiedad de la empresa. 
e) .• Comprobar que el inventario contenga so1a~ente prod1.1ctos en buenas condiciones 

de consumo, identificando los Que se encuentren en rr-al estado. 

4.5. REGISTROS DE VlG!LANC!A. 

El departamento de Vigilancia que se encarga del cuidado y la seguridad de los bi~ 

nes de la empresa y los empleados; y ayudando a los directivos en la observación ~ 

de los movimientos de entrada y salida de todo cuanto se relacione con la empresa, 
también apoyan en la labor de Control de Existencias. 

Este departamento que vigila las 24 horas, los 365 dlas del año puede au>lliar a -

los responsables del control del producto, cuando estos se encuentren ausentes. 

Esta Area debe proporcionar los siguientes reportes: 

.. Reporte de entrada y salida de camiones 

- Reporte de entradas y salidas de personal al almacén 

.. Reporte de movimientos en almacén. 

Reporte de Entrada y Salida de Camiones.- Este reporte servir~ para conocer 

los movimientos efectuados durante la ca~a y para verificar que todo camión este 
documentado. 

48 



Reporte de Entrada y Salida de Personal.- Este reporte tendrá gran utilidad para C.Q 

nocer los movimientos del personal que labora en el almacén; además de las tarjetas 

individuales de asistencia: 
1 f!CllRA •10 17 1 

REPORTE OE EllTRAOAS Y SALIDAS DE CA~JOl/ES 

DATOS DE LA UNIDAD DATOS DEL CAf:ION 

fV,RCA ~ODELO PLACAS PERMISO H/U,TRM, H/SALIDA NOMBRE LICEllCll FIRMA 

Reporte de Movimiento de Almac~n.- Este reporte deber:i ser propiamente una bitácora 

en la cual Vigilancia anotr cada suceso de importancia que ocurra con el equipo de 

la empresa y el personal. 

REPORTE DE ENTRADA Y SALIDA DEL PERSONAL 

NC1f:BRE NUMERO PUESTO H/EllTRADA H/SALIDA FIRMA 

( FIGURA No. 18 ) 



CONCLUS 1 Otl CAPITULO 11 

Las funciones de Recibo de producto, Conse1·vaci6n y protección, l.ocalt

zacic5n y Control de existencia conforfllan el Almacenaje de un producto. 

El empleo adecuado de las funciones recomendadas en Recibo de Producto· 

(Inspecci6n Ffsica, Conteo, tdentificaci6n y Documentación), mantendr~n 

la existen e i a de 1 os productos a 1 macenados en excelentes cond i e iones, -

bien identificados ffsicamente en pequeños ºLotes" y registrados en far 
ma adecuada en los reportes de control correspondientes¡ eliminandose -

de esta manera las diferencias en inventario por errores en el renglon 
de entradas. 

Los procesos y controles anal izados en el presente cap1tula para la Ca~ 

servaci6n, mejoran la rotaci6n y el cuidado de cada uno de los produc ~ 

tos. 

El sistema de Almacenaje tipo túnel no sOlo utiliza al mhi"" los espa

cios hori zonta 1 es y vertical es si no que permite recorrer e 1 producto en 

una secuencia lógica para lograr una rotaci6n adecuada; con el sistema 

de estructura individual se logra el mhi"" cuidado del producto al prl! 
tegerlo de todos los ""vimlentos dentro del Almacén. 

La local izaciOn garantiza el control de los productos que se almacenan 

al anotar en el ticket de ldentlficaciOn la posición dentro del Rack 

al ser introducida en el Computador ca"" una entrada al Almacén. 

Adem6s, agiliza el tie"l'O de surtido de los productos hacia su embarque, 

dando una excelente imagen de orden y control. 
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V por último el Control de Existencia asegura que cualquier movimiento -

efectuado en Almacén en forma nOJ1T1a l o anorn1a J. podr~ ser detectado en -

forma inmediata de tal forma que se pueda segutr la pista de lo sucedido. 

En suma, el Sistema de Almacenaje Propuesto incrementa el movimiento Adml 

nistrativo, pero beneficta los resultados del Almacén de IOOdo Que aunque 

puedan existir costos de operaci6n adicionales. se el imenen por completo 

las diferencias por entradas o sal idas Indebidas de producto. 
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CAPITULO 111 

TRANSPORTACION. 
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La Transportación es la actividad esc:encial en la úistribución Ftsica ya Que crea .. 

beneficios de tiempo y lugar en quien recibe los productos. 

Eidsten 4 factores de gran i~~ortancia oue se deben considerar en la elección del 

Transporte, estos son €1 Coste, la Capacidad de Carga, la '.'>eguridad y la ~~pidez. 

!iin embargo, el medio de transporte de¡:-~nderá exclusivamente de la natural~za del 

producto. 

Existen vartos medios de Transportación entre los que se pueden citar, los terrt.'s ~ 

tres como los 'lehlculos Automotores, Ferrocarriles y foberias, los Aéreos como los 

.liviones y Madtimo cOfT'o los Barcos. 

COSTO. 

El costo se refiere al valor rrone1ario que pueda costar un medio de transporte uti· 

lizado para transladar un determinado producto o artfculo. Este costo debe ser coo:i 
parada y anal izado con los costos de otros medios. de Transporte y contra e1 servi .. 

tio que se obtiene de éste. 

CAPACIDAD. 

La capacidad se refiere a la dlsponibil idad que tiene el medio de Transporte, así • 

como a su versatll idad en la Transportación de peso y volu,,..,n. 

SEGURIDAD. 

La seguridad se refiere a la garantía de protección y cuidado del producto que irans 

porta; es decir a garantía de que los productos lleguen • su destino al igual que -
como fueron embarcados. 

RAPIDEZ. 

Esta última que se ref1ere al tiempo que transcurre des.de que se embarca el producto, 

hasta que es recibido y aceptado. 
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Cada medio de Transporte tiene sus propias caracterfsticas, sus ventajas y desven

tajas; Sin embargo la mejor dislción sobre el medio de Transporte debe estar basa

da en los costos y beneficios alcanzados. 

1.- TRANSPORTE TERRESTRE 

Dentro de estos tipos de Transporte se encuentran los mh utilizados, dentro de -

las actividades comerciales en el translado de los productos. 

CARRETERA 

Los Transportes por carretera son tal vez, los m.!s utilizados actualmente debido a 

su gran flexibilidad y a sus diversas opciones de Transportación, dentro de éstos 

se pueden encontrar Camiones; como Rabones, Tórton, Mudanceros, Pipas, etc .• dentro 
de toda esta clasificación se puede encontrar también unidades con diversa capaci

dad de carga, número de ejes, capacidad de arrastre y diversas carrocerias para la 

Transportación de distintos tipos de productos¡ también se le pueden citar varias 

ventajas y desventajas: 

Diversos tipos de unidades Costos muy altos 

R&pidez en el translado Falta de carreteras 

Agilidad en la carga y la descarga Limite de carga en volúmen y peso 

FERROCARR 1 L 

El Transporte Ferroviario tiene una Menor demanda para la Transportación de produc

tos con relación al Transporte por Carretera, en primer lugar porque es más lento -
y ademas porque proporciona un mal servicio a los usuarios. 

Hay que recordar que el Tiempo es un factor muy importante en el Proceso de Distr1-

buc i 6n F Is I ca y que entre mayor sea e 1 tiempo desde e 1 momento en que e 1 producto -

es Embarcado y el momento en que es recibido mayores ser&n las perdidas de Consumo 

y Venta de 1 producto. 
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Sin embargo se han podido alcanzar avances importantes COP10 el Contenedor oue no es 

!Ms que un compartimiento móvil que se translada en Platafo1iras de-noirinadas "Piggy 

Back" y aue ha mejorado considerablemente el translado de productos por Ferrocarril. 

y~~~~J~~ 

Bajo costo 

Gran capacidad de 

Carga en peso y vo 1 úmen 

2. - TP.ANSPORTE AEREO 

Q~~~~~!~j~? 

Lentitud en el translado 

Lentitud en la carga y descarga 

Mal Servicio al usuario 

Dentro de este medlo de Transporte se encuentran los Aviones, las Avionetas y los El.i 

c6pteros, éstos se usan basicamente para el translado de productos que se requieren 

con Urgencia, sin embargo, aunque el costo del flete es mayor, se adquiere un bene

ficio adicional al lograr un Consumo Irvnediato. 

Se debe hacer un anc1lisfs Costo-Beneficio de entre enviar un producto con el flete· 

elevado en un tiempo r&pido y enviarlo en un flete bajo y en un tfempo bastante len· 

to. 

Ráp1dez 
Seguridad 
Buen servicio al usuario 

Q~m~HJ~~ 

Costo e 1 evado 
Poca capacidad en volúmen 

Lentitud en 1 a carga y descarga. 

En el presente trabajo me referiré unicamente al Transporte por Carretera ya que cu· 

bre los cuatro factores básicos de acuerdo a la naturaleza del producto de referen -

cfa. 

La caracterlstica principal de este producto es que es de bajo peso y un gran volú -
men. Esto 16gicamente fmpedirfa a los otros medios mencionados anterionnente un de! 

plazam1ento práctico. 

Existen s6lo 2 medios para hacer posible la Transportaci6n por Carretera: El Trans -
porte Pú~l tco Federal y el Transporte Propto o Privado. 
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En la mayorfa de las empresas, aunque posean equipo de Transporte Propio, usualmen

te se presenta la necesidad de utilizar el Traris~orte Contratado Que se puede obte

ner facilrr.ente de las lineas de Transporte Público Federal. 

Cuando se re4ulera Que los productos Sabntas seán Transportados en el Público o Co!1 

tratado se propone establecer varhs reciuisltos para rrejorar el cuidado del rroduc

to: 

3.1. LIMPIEZA. 

El Transporte que se presente a cargar deber~ venir l il'l".pio, por lo menos en el corii

partimiento de carga, ya Que el producto a transladar es netamente alimenticio. 

3.2. PUNTUALIDAD. 

Se requerir& que todos los Operadores mantengan un determinado tiempo en el transl~ 

do hacia su destino final de acuerdo a la siguiente tabla. 

Ejemplo: lugar de origen Ciudad de México. 

Destino 

Aguascal ientes, Ags. 

Acapulco, Gro. 

Can Cún, Q. Roo 

Cuautla, Mor. 

Cordoba. Ver. 

Guadalajara, Jal. 
Iguala, Gro. 

Irapuato, Gto. 

Jalapa, Ver. 

Herida, Yuc. 

Puebla, Pue. 

Queretaro, Qro. 

Tiempo Normal 

JO 

JO 

40 

3 

JO 

30 

Hrs. Tiempo 11bimo Hrs. 

J4 

J4 

50 

15 

JI 
40 
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Destino Tiempo Nonnal Hrs. Tiempo Mhimo Hrs. 

Saltillo, Coah. 14 19 

To 1 uca, Edo. de riex. 

Veracruz, Ver. 12 

Zacatecas, Zac. JO 14 

3. 3. DISPONIBILIDAD 

Se deber! establecer que todas las unidades a cargar esten disponibles para viajes 

a cu a 1 quier lugar que se 1 es asigne, (Si empre que es ten autoriza dos para viajar a · 

esas Rutas). 

3.4. ROTACION 

Se deber! seguir una detenntnada rotación de todas las Unidades y Lineas a contra -

tar con objeto de repartir equitativamente la carga; y de esta fonna evaluar a los 

m.!s eficientes. 

Ademh de cuidar estos requisitos se propone establecer un paquete de viajes conti

nuos con objeto de lograr una disminuci6n en la tarifa de la siguiente forma: 

!.- Elaborar una Clasificación A B C del Transporte disponible considerando la pun
tualidad, la r!pidez, la limpieza, disciplina, seguridad y el estado flsico de las 

unidades. 

2.- Seleccionar a los clasificados con A y B y otorgarles un paquete de viajes con_! 

tantes con durac 16n de 6 meses, pero con una d t smt nuc 16n en la tarifa; ya que es tos 

grupos de unidades no tendr&n que esperar su nuevo turno para cargar a cua louier -

hora. De modo que seda menor la tarifa 1 pero mayores los viajes a efectuar por e_! 

tas unidades. 

De la siguiente forma: 

Ejemplo: Unidad tipo TOrton M!quina 25D Diesel 

Viaje normal. 
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Ola lugar Tarifa l:ms. Recorridos 

Comitan, Chis. s 95,000.00 1340 

11 Tuxtla Gtz. Chis. 90,000.00 1086 

18 Villahermosa, Tab. 87 ,000 .00 913 

25 Tehuacan, Pue. 45,000.00 250 

T o t a 1 5317,000.00 3589 

Viajes de paquete caso propuesto en el punto 2 

DI a Lugar Tarifa l:ms. Recorridos 

2 Oaxaca, Oax. $ 70,000. 00 550 

Tuxtla Gtz. Chis. 95 ,000.00 lOE6 

11 Veracruz, Ver. 65,000.00 450 

16 Juchitan, Oax. 82 ,000.00 875 

20 Coa tzacoa 1 cos, Ver. 76 ,000. ºº 742 

24 Oaxaca, Oax. 70,000.00 550 

28 Chilpancingo, Gro. 48 ·ººº .oo 300 

T o t a 1 5506 ,000. 00 4553 

H e n o s 
T o t a 1 $465,600.00 

Con P.% como disminución en la tarifa total. 

En el caso de viajes normales, el promedio mensual de viajes a efectuar por esa un.f 

dad serla de 4 y el total de kilómetros de 3589. 

Esto lógicamente ocasiona una desocupación y una larga espera. 
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Sin embargo en el caso 2 de vli'jes en paquete el protT>edio de viajes seda de 7 via· 

jes o mb, dependiendo de los lugares a visitar. 

Y la ventaja principal es el uso constante de las unidades; ya que la unidJd regic;

trada en este sistema tendrá la garantla de que puede ca111b1ar de operador o que pud 

de ser sustituida por otra unidad. 

Para la empresa representará un ahorro del S. rntnirr.o en el 60 a 70 de sus viajes -

a efectuar; según la clasificación A y B establecidas. 

3. S. CAM310 Ell LA CARROCERIA. 

La gran mayorla de unidades que prestan sus servicios en el translado de cualquier 

tipo de producto estan constituidas por compartimientos de carga en "Redilas" de • 

madera y uni' l('lna que va amarrada a las redilas para cubrir la caja {Ver fi~ura No. 

19). Este. les da gran versatilidad para cargar cualquier tipo de producto, sin em

bargo, los productos Sabritas requieren de una carrocerfa diferente que les de una 

mayor sequridad y capacidad de carga. 

( FIGURA No. 19 ) 

ESQUEMA DE UN CAMION DE REDILAS • 
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Este tiro de c,1-i{ln utili;aéo actuaL··ente, afecta ('1· .>1 cuidu10 y seguri,·1' .•r1 ¡•rr 
dueto, ya que la cubit::1·t,¡ pnncfral GJe est.1 Lonstit..,1dd en la 1,,, .1 n~i t1t·1~c r1et'1·(' 

henrHico y no cubre bien el ~reducto antr .. lu\ias, '.'ií'nt05, ".ie\'e, 11umo v cll. .• no• • 

otros Cor.tar·ina·1tcs. 

De lo anterior se dt~~ i-url·:> la neccsidar1 de una ; a ver t i-ot1 .:c;ón .1. cuid,,dn 1•11 t'l 1 •·1 • 

dueto. 

la Carroceda nue Sí' rropone es la de C<'1111iones "!-'udanct:!ros' for!ri1.•f1~ (\!er fi•11ir.1 •;,., 

~ '). 

i FJGUFI" r;o .. ~ \ 

i .____ _________ .! 
[SQUHIA 0[ Ull CAH!ON CON tOl'rAPTlf'!f!ITO TIPO CAJA sir.A . 

Como se puede observar, se trata de una carrolerfa ti¡r. i;,.1j.1 ser" con copele! al lrr: 

te que 1ncrell'enta la capactdad de carqaotti._·nic•rn!n la~.~ ···:...i,..rt.r" vPrito11¡a'.: 



Mayor protecci6n del producto, Ma)or ca;.acidad de caq3 y ~'ayer facilidad en las m!_ 

niobras de carga y descarga. 

Para 1ograr ésto se deberá elaboru una pro;-:.iesta a los Transportistas actuales con 

objeto de que estos si<:an trabajando de la risra fon-a, pero con la n.1dificac16n -

correspondiente a sus unidades. 

Además se deberá lanzar una Comocatoria por diversos medios de Comunicación para -

buscar Transportistas Pe1"TT:isionarios afiliados a alguna Linea de Transportes rüblico 

con unidades con carrocerfa igual a la descrita~ con objeto de tener un in,·entario 

de Transporte más aii1pl io y disponible. 

4.- TRANSPORTE PROPIO 

El transporte Propio es el equipo de Transporte propiedad de la empresa y éste se -

considera adecuado ya que consta basicamente de trailer con tracto-caintones tipo -

Quinta Rueda de excelente capacidad y remolques tipo caja seca. 

Realmente existe un buen equipo que necesita una mayor Organización para alcanzar .. 

un mejor rendimiento. 

Para lograr esta Organización me referiré a los puntos rn!s importantes que son: Pro .. 

gramas de t1antenimiento, Control de Operaciones y Programa de Recorridos. 

4.1. PROGRAHA DE MANTENIMIENTO 

Existen sOlo 2 tipos de Mantenimiento para cualquier tipo de unidades, el ~anteni

miento Preventivo y el Mantenimiento Correctivo. El Preventivo se refiere a toda 

reparación o revisión anticipada y programada que se aplique a una unidad aunque no 

lo necesite y el Correctivo a toda reparación que se aplique a una unidad cuando es 

indispensable. 

Dentro del mantenimiento propuesto me referir~ al programa Preventivo. 

Este Programa deber! basarse en 2 tipos de reparación que se denominaran A y B con 

periodicidad de 10,000 y 80,000 kilómetros respectivamente. 
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Para la clasiflcaci6n "Aº se pretende que se hagan las siguientes revisiones cada .. 

10,000 kilómetros: 

"A" TRACTOCAMIONES. 

1.- lavado y Engrasado 

2 .- Cambio de Aceite y Motor 

3.- Revisión de Aceite de Transmisión y Diferencial 

4.- Verificar la existencia de Fugas (Agua, Diesel, Aceite y Aire) y corregirlas 
5.- Checar estado de Bandas y Poleas 

6.- Revisar Mangueras 

7. - Checar Caja de Dirección. 

8.- Revisar Clutch 

9.- Ajustar Frenos en General 

10.- Revisi6n de Yugo' 

11.- Verificar funcionamiento de Instrumentos Tablero 
12.- Checar carga de Alternador 

13.- Checar Electr6lito de 8ateria 

14.- Revisar Luces en General 

15.- Revisar Odometro 

"A" REMOLQUE. 

1,- Lavado y Engrasado 

2.- Ajuste de Frenos y limpieza 

J.- Revisión de Matracas 

4.- Revisar estado de Llantas (Vida útil) su Numeraci6n y Posici6n 

5.- Checar Funcionamiento de Patines 

6.- Revisi6n Sistema de Aire 

7.- Revisión de Luces en General 

8.- Revisi6n de Hojalateria y Pintura 

Para la clasificación "8" las siguientes revisiones cada 80,000 kilómetros. 
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"B" TRACTOCAMIONES. 

1.- lavado y Engrasado 

2.- Cambio de Aceite Motor, Diferenciales, Transmisión y Caja de Oirecci6n 

3.- Afinación (Reparación de borr.ba e inyectores) 

4.- Recalibración de Válvulas, revisión de sistema del Odo1J1etro 

5.- Verificar la existencia de Fugas (Agua, Diesel, Aceite y Aire) y corregirlas 

6.- Cambio de Bandas y Poleas 

7.- Verificar presión de Aceite {Revisión de Embolo y Resorte de Bomba Aceite} 

8.- Checar presión de Cilindro de Motor 

9.- Cambiar repuesto de Cabeza y Compresor y verificar funcionamiento 

10.- Checar funcionamiento de Turbo y Ajuste si es necesario 

11.- Verificar existencia de Tapones de Radiador, Aceite y Diesel 

12.- Detenninar estado General del Motor 

13.- Revisar estado de Mangueras (cambiar si es necesario) 

14.- Revisión de Pernos, Baleros, Retenes de Ruedas y Rótulos 

15.- Checar caja de dirección 

16.- Revisión de Transmisión, Clutch (Ajustar o cambiar si es necesario) 

17.- Revisión de Crucetas, Flechas Cardc'in y Yugos {Cambiar si es necesario) 

18.- Checar juego de Diferenciales 

19.- Revisión Ruedas Traseras (Baleros Retenes, Tazas, Balatas y Tambores) 

20.- Revisión sistema de Aire (Rotochambers, Hlvulas Repartidoras y Lineas de Aire) 

21.- Lavar tonque de Combustible 

22.- Verificar funcionamiento Radiador Sopletear y Lavar Panal 

23.- Cambiar Agua y agregar Pastilla Antlcorrociva 

24.- Verificar funcionamiento de Instrumentos de Tablero 

25.- Checar carga de Alternador 

26.- Checar funcionamiento del ROl)ulador 

27.- Revisar Luces Delanteras, Traseras, Direccionales, Reversa, Interiores y Clax6n 

28.- C001probar nivel de Electrólito y Limpiar Terminales 

29.- Revisión de Fusibles (Cambiar si es necesario) 

30.- Comprobar Vida útil de Llantas (Presl6n de Inflado, Reapretar Tuercas, Número y 

posición) 
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31.· Balanceo y Rotaci6n de Llantas 

32. • Hoja laterfa y Pintura en Genera 1 

33.· Fijaci6n de Espejo~ y Revisión de Ventanillas 

34.· Revisar Suspensión y Huelles 

35.• Revisión y Ajuste de Quinta Rueda. 

"B" REMOLQUES. 

!.- Lavado y Engrasado 

2.- Cambio de Balatas y Retenes 

J •• Revisi6n de Matracas y Bujes (Revisando Baleros, Tazas y Birlos) 

4.· Revisar estado de Llantas (Vida útil, Apretado, Humeraclan y posición) 

s.- Checar funcionamiento de Patines 

6.- Checar funcionamiento de Puertas (Cerraduras, Bisagras y lienzos) 

7.• Revisl6n de Muelles y Bujes 

B.- Alineación de Ejes 

9.· Revisión y Ajuste de Perno Rey 

10.- Verificar estado de Piso y Forro Interior 

11.· Ap11cacl6n de Sellador en Toldo Exterior 

12.· Hojalatería y Pintura General 

13.· Revisión de Luces en General 

Para cada una de estas reparaciones el control que se propone esU detennln1do en 14 

siguiente fonna: 

• 
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LOGOT 1 ro 

1.- LAVADO V ENGR1\Si\OO 

2.· CAMBIO DE ACEITE 

J.· REVISION DE ACEITE TRAllSMISIOll 

4.- VERIFICACION DE FUGAS 

5.· CHECAR ESTADO DE BANDAS 

ó. • REV 1 SAR MANGUERAS 

7.· CHECAR CAJA DE DIRECCION 

B.· REVISION DE CLUTCH 

9. • AJUSTE DE FRENOS EH GENERAL 

10.· VERIFICAR INSTRUMENTOS DE 

TABLERO 

ll.· REVISIOH DE YUGOS 

12. • CHECAR CARGA DE Al TER!lADDR 

13.- CHECAR ELECTROLITO DE BAHRIA 

14.- REVISAR LUCES EH GENfRAL 

11.- REVISAR OD011ETRO 

16.- OTRAS Fl.LLAS 

"11 ''º 
1 111 

1 )( 1 

1 )( 1 

1111 

( )() 

( )( 1 

( )() 

( )( 1 

( )( ) 

( 11) 

1 )() 

( )() 

( 1() 

1 )() 

( )( ) 

')() 

( FIGURA llo. 21 ) 

Rl'~ULCUE ( ) 

OCERADOR 

OGSERVACimlES 
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Como ~antenimiento Correctivo se puede citar a las reparaciones efectuadas a las unJ. 
dades que han sufrido desperfectos ocasionados por causas fuera de control. Estos • 
tipos de reparaci6n pueden ser de origen tlecfoico, Neu~tico y Eléctrico, etc. 

Aunque estas reparaciones son impredecibles y se deben de atender inmediatamente 11~ 

vando un control de éstas. 

En este trabajo se propone llevar un control estricto mediante el reporte de las Pª! 
tes afectadas como son Las C~maras, Bandas, Juntas, Inyectores, Filtros, R6tulas, • 

etc.¡ existirfo también reparaciones como Ponchaduras de llantas, Ajustes de Clutch, 

Calibración de Inyectores, etc. que no sea posible el retorno de partes, sin embargo, 
estas reparaciones debertin ser inspeccionadas ocularrrente por el encargado de esa -

4rea. 

El control de los importes y de las notas o facturas se analizartin mas adelante. 

4.2. CONTROL DE OPERACIONES. 

Otro aspecto de gran importancia para una buena admini straci6n de la Oistrfbuci6n es 

el control de los gastos efectuados por diversos conceptos en los viajes realizados, 
existen diversos tipos de gastos sin embargo todos se pueden concentrar en 4 grupos 

que son: Combustibles y Lubricantes, Llantas, Casetas y Refacciones. 

4.2.1. COMBUSTIBLE Y LUBRICANTES 

El Combustible y los lubricantes para la operación de las unidades representan uno de 

los principales costos de la Operaci6n que ademh estan en aumento constante, por lo 

tanto su control debe ser estricto. 

Para llevar un control ma's acertado de estos consumos se propone llevar el siguiente 

procedimiento: 

!.- Establecer un rendimiento estandar de cada una de las unidades. 

2.- Suministrar el Combustible y los Lubricantes por medio de un "Vale" con los si 

guientes datos. 
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fOLIO 
lCf.OT!PO 

COMBUSTIBLE ( ) lUBH [CANTES ( ) 

Hé-.ito, fl.F. a ___ de ________ 19-.,.-

Responsable _______________ _ 

Unidad ______ _ Placas _____ _ 

Kt101T'etraje Final ____ _ 

Utros Importe 

HECIBrD 

J •• Elaborar un Regfstro de cada una de las car~as 1 con objeto dr ohtrner 10', r.nn 

Sulf'()s y rendfl'lfentos 1 de la siguiente fori1111: 
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CONTROL 0[ CONSUl-10 DE COMGUSTIBLE Y LUBRICMITES UlllDAD 

FECllA ~ILO~ETRAJE K11 0''fTílOS t8i1~ü~9. CfüáW11º ~óíliürnHff ~oNmmrn 
'"'CIAL FUIAL RECORRIDOS LITROS LITROS REAL STO DIF R[AL STO OIF. 

- -~ -

PERIODICIDAD • MENSUAL 

4.- Para lograr un buén dlculo de rendfmiento, se deber& establt'cer que todas las 

Unidades carguen Combustible y lubricantes unfcamente en la Planta de base. 

4.2.2. LLANTAS 

Otro concepto importante en los gastos de operación son las Llantas que también de
ben ser controladas en forma rigurosa. Para un mejor control se proponen las sfgu! 
entes medidas: 

1.- Enumerar cada una de las Llantas, marcandolas en el interior. 

2.- Elaborar un Reporte de Ouracfdn de Llantas que determine el kf lómetraje total -
de cada una (Ver Figura No. 23). 

J.- Las Llantas no deberlin exceder de 2 renovadas. 

4.- Elaborar un Reporte de L \antas en operüc16n para poder inspeccionar regularmente 

el uso de la llanta (Ver Figura No. 14). 

5.- Por último analizar conjuntamente con los resultados de los dos reportes anteri!! 

res los factores que pudieron afectar su fJnclonamlento como Allneac16n y Bala!! 
ceo, Estado de Bujes. Posición de Muelles, etc. 
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LOGOTIPO 

f[RIODO DE VIOA 

Nll[VAS 

U«IOAO >;J<S, RtC, t:.'iJOAJ ~lS.REC. UNIDAD KMS.RfC. t.MS.REC. 

( FIGURA lln. 23 ) 69 



LOGOTIPO REPORTE DE u.ANTAS EN OPERACION 
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4.2. J. CASETAS 

Para el control en este concepto bastará con Que se comparen los kilómetros que se d~ 

ben recorrer siguiendo los camiones de las Carreteras Establecidas contra los Ulóme

tros que realmente se recorrieron. 

CONTROL DE GASTOS DE CASETAS 

UN!OAO OESTlllO KllOME 1 KU> KllOMEIKU> DIFERENCIA 0BSERVACIONES 
STO. REALES 

{ FIGURA No, 25 ) 

PERIOOICIOAD • DIARIO 

Los resultados de este Reporte servirán de base para mantener Control sobre el pa~o de 

los Gastos efectuados en Casetas y se tendr& la seguridad de que realmente se utiliza
ron las Carreteras Establecidas. 

4.2.4. REFACCIONES 

Este es otro punto de gran interés para el responsable de la Distribución porque tam

bién repercute directamente en los gastos de operaci6n. 

Para un buen control de las Refacciones utilizadas bastara con que se exhiban y regis

tren las Refacciones usadas o deterioradas, además de obtener copia de todas las No ~ 

tas de Remisión y/o Facturas de las partes adquiridas y/o Mano de Obra en su caso. R! 

almente éste pequeño sistema de control es suficiente debido a que el movimiento de -
Refacciones por Mantenimiento Preventivo o Correctivo es muy grande y cualquier otro 
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control debilitarla la rapidez con que se deben conseguir e instalar dichas Refacci.~ 

nes. 

Unicamente se podrá llevar un control por unidad de la siguiente forma: 

r 
REP!JlTE OC REFACCl(X{S UTILIZADAS 

UNIMD NO, MARCA f"IJDELO _____ 
-

"'""'RA n D<u1<HW ounnn" ACl.Hb éOO 

'-

( FIGURA Uo. 26 ) 

PERIODICIDAD • HENSUAL 

4. 3. PROGRAMA DE RECORRIDO. 

Para toda Empresa Privada cuyo giro o actividad principal no es la Transportaci6n de 

arUculos, el Control sobre las Unidades para la transportación debe ser mayor <1ue 
una Empresa dedicada al Transporte f'úbl ico Federal~ ya que debe obtener el mayor re~ 
dimiento posible de sus Unidades y asi poder cumplir con las metas establecidas. 

Se debe mantener la constante preocupac16n por conocer cual es el uso que se da a 

las unidades una vez que han sal ;do a entregar un detenninado producto. 
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En este inciso se pretende establecer algunas ine::lidas que mantengan el Control en -

todo momento de los movimientos de las Unidades; mediante 3 actividades Msicas que 

son: Prograrr.aci6n de Rutas. Control de Viajes Realizados y Comunicación en Carrete

ra. 

4.3.1. PROGIWIACIOH DE RUTAS 

Esta programación permitir~ hacer un uso rn~s adecuado del equipo de transporte dis

ponible. 

Durante esta progran·ación se deberán considerar aspectos COPO Condiciones de las 

carreteras, Vialidad en las localidades a visitar y Tamaño de las sucursales. 

Para esta actividad se recomienda establecer unicamente viajes a 400 kilómetros a -

la redonda de esta Ciudad de México como máximo; la razón es que de esta forma las 

unidades podr4n ir y regresar el mismo dfa, lo que equivaldrfa a utilizar al mhim 

e 1 equipo de transporte. 

4.3.2. CONTROL DE VIAJES REALIZADOS. 

Esta otra actividad de control se basa en el seguimiento de cada uno de los viajes 

realizados por cada unidad a las diferentes sucursales¡ mediante este reporte se -

pretende llevar un record de cada v taje, as f corro los pri ne i pa 1 es res u 1 ta dos de- es

tos 1 su importancia radica en que evita las duplicidades u omisiones en los viajes; 

y en que controla el uso de la capacidad aprobechable en el translado del producto. 
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LOGOTIPO REPORTE DE VIAJES EFECTUADOS LJ OTI 
v·•~l u11ai:111-111t111tUL VIUl 1ucutltoL-•Ll&4i:lll 
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VOLUll(lf 11110 VOLUillll 11110 
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4.3.3. COllUN!CACION EN CARRETERA 

Esta actividad tal vez sea la mtis importante en todo este Control de Recorridos ya 

que por medio de ésta se enlaza a las unidades con el lugar de origen. 

Para ésto se propone establecer la comunicación mediate el Sistema Banda Cibie, el 

cual consiste en colocar un Radio Banda Cíbie a todas las unidades foráneas y una 

Base en la Phnta de origen. 

Los Operadores de cada unidad deberán reportar inmediatamente cualquier falla Mee! 

nfca o situación de Emergencia a la Base, la cual podr.1 buscar la mejor solución¡, 

adernh este sistema ayuda a los Operadores a mantenerse en contacto con otros ve 

hkulos y camiones en su trayecto. 

Este sistema es ya muy utilizado actualmente y tiene grandes ventajas. 

Es recomendable también la instalación de un TACOGRAFO en todas la unidades y lle

var un control de las lecturas de estos marcadores. 

Y por últill'O la implementación de una Bitacora de Viajes tambi~n para cada unidad, 

en la cual se registren todos los principales sucesos ocurridos en el Trayecto, Ti

empos de Recorridos, Fallas, etc. 
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CONCLUSIOH 
CAPITULO 111 

El uso del Transporte terrestre automotor es la mejor opciOn para el 
translado de los productos referidos, ya que cumple satisfactorhmentr • 
con los 4 factores escenciales en la elecc16n del transporte que son: -
Costo, Capacidad, Seguridad y R&pidez. 

En este capitulo se ana11z6 al Transporte Contratado o Público y al 
Tran~porte Propio, recomendando en cada uno una serie de requerimientos 
para su buen manejo. 

La implementaci6n de una Limpieza general, Puntualidad y Disponibilidad 
del Transporte Público beneficiar& el cuidado del producto, la dlspo,i
ciOn del producto en el momento solicitado y una mejor organización en 
los envios. 

La c1asif1caci6n A B C para este transporte beneficiar& considerableme~ 
te a la empresa ya que podr& hacer una depuración del transporte necesa
rio y una disminuci6n considerable en los fletes. 

El cambio de tarroceria ayudar& a cuidar y dar seguridad al producto que 
se translada, cubriendo lo de las Lluvias, Vientos, Nevadas, Contaminan
tes y constantes maltratos durante la carga y descarga. 

Sin embargo, para lograr éstos avances con las Lineas y Permisionarios -
que conforman el Transporte Públ leo, ser& necesaria una buena táctica p~ 
ra persuadirlos hacia esos lineamientos. 

Con re1aci6n al Transporte propio se propone un Programa de Mantenimien
to Preventivo que cubre todas las posibles fallas mec3nicas y eléctricas 
para Tractores y Remolques logrando con ésto que las unidades alcancen -
un mayor tiempo de operaci6n efectiva y un mlnimo de suspensión de vla 
jes. 



Un Control de Operaciones, en donde se proponen controles muy estrictos 
COlllO el Control de Combustible y Lubricantes que conserva el record de 
rendimiento de cada una de las unidades, que adem.!s de lograr ahorrros 
considerables por el buen control de ~stos, impide la formación de ma -
los manejos. El Reporte de duración de Llantas que tiene como objetivo 
principal el dar seguimiento a cada una de las Llantas en operación, ID! 
diante un número de serie; el Control de Gastos de Casetas, que reducir& 
al mfnimo las posibles fugas de dinero por ese concepto y mantendr& la 
seguridad de que se usan las carreteras de Cuota. 

El reporte de Refacc1ones utilizadas, que limita las opciones por "Fu • 
gas" y mantiene una Estad(stica sobre la frecuencia e importe de las RJl. 
paraciones, 

y por último el Programa de Recorridos que pretende dar un seguimiento a 
los viajes efectuados desde que salen hasta que regresan, con objeto de 
conocer los movimientos de cada una de las unidades cuando se encuentran 
de viaje. 
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CAPITULO IV 

EMBARQUE OEL PRODUCTO. 
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ESTA TESIS 
SALIR DE LA 

NO DEBE 
BIBLIOTECA 

Se entiende por Embarque el proceso rcd1ante el ci.Jl el rrodurto sale dt•l Ali',hén, 

para ser transladado hacia el scl1cit,mte y Sf' ,·.risrna. cudrido S(' ·,'resenta un r1•íli 

do solicitando deteminados ~roductos 1~¡¡neJadrs en é.•c"'.c <1l• ilcén. 

El Enbaraue parte de la prelT'1sa de Que e,1sten toe:-~ los rro·1uctos soliritados en 

existencia dentro del Al~1acén. 

En el presente trabajo se proponen 3 pasos nara lo~rar un eficiente sistema de Íll•· 

barque del producto: 

- Surtido del producto 

- Ver1ficaci0n 

- Centro l de cmbaroue 

l.· SURTIDO DEL PRODUCTO. 

El Surtido es la última etapa del almacenaje en la cual se selecciona los productos 

que saldrán Uel Almac~n porque son reoueridos en un pedido. 

Del buen Surt1do depender! que el solicitante reciba la cantidad pedida en el tif'm 

po oportuno¡ ya que de lo contrario éste tendfa que esperar el El'lbarque de su pl•d1d11 

para ·~olver a solicitar nuevarrente al9ún rroducto no Efl'barcado. 

Existen 2 tipos de Surtirfo, el Surtido Prociresivo y el Surtido Slmult.\neo. 

El Surtido Progresivo que consiste en transladar el 111is1110 pedido por todos los luria 

res o !reas de alrr.acena.ie {Ver fi1Jura No.2/f ) 

o ( FIGURA llo. VA ) Q -------t 

REPRESENTACION GRAfJCA DEL S. PROGRESIVO 
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Y el Surt,do sh11Jltlneo, oue consiste en surtir un pedido en el tl'ÍSl!'C ~ll'entoo rant! 
niendo una dtvtsiOn del pedido entre todos los responsables del surt1~o (Ve,. Hgura 

N"27B) 

7J/ ¡ 
( FIGURA No. 278 ) 

REPRESENTACICJI GRAFICA OEL S. SIKJLTANEO. 

El surtido propuesto e! el S11111.11táneo 1 ya que el gran volúmen de cajas de producto 
solicitado, exir.e ura 13ran rovtHdad del personal l,Je surte; de tal fol"'J'a out st se 
uttl ha el Surtidc Progresivo, no se podrfa cont,nuar surt,endo el siguiente rrottu~ 
to de ta lista, porque ya estarfa lleno el vehfculo utilizado en transladar el pro
ducto desde el alrnac~n hasta la zona de 8tlaroue. 

Se propone colocar personal en las siguientes 6reas. 

Núirero de personas Area de alinacenaje 
Papa 

S1brlt6n 

Cheeto 
Churnnnats 
P1uerola y Paloma 

so 



Núrrero de personas 

T o t a 10 

Area de almacenaje 

Frito y Quesabrita 

Oorito 
Golosinas. 

De esta forma se podr~n surtir en forma sirultanea las cantidades solicitadas de la~ 

diferentes familias de producto. 

Debido al gran volúmen que se solicita de esta forma, se podr!n obtener las sigui e~ 
tes ventajas. 

!.- llejor rotación del producto 

2. - Mayor orden y acomodo 

3.- Raciones equitativas si se presentar!n a9otamientos 
4.- No podrfo existir productos no surtictos por falta de habilidad para localizarlos 

5.- Seguimiento flsico de las existencias de producto. 

Además de este sistema de surtido se propone establecer un control adicional Que t~ 

do surtidor debe llevar. 

Este control consistir! en un seguimiento de los productos no surtidos y sus princ.!_ 
pales causas (Ver figura No.28). 
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-------REPORTE DE SIJRTlDO POR AREA DE ALMACENAJE·--------~'\ 

PEO IDO A SURTl R l.- DIA __ _ SEMANA __ 

SUCURSAL 

2 

PRODUCTO 

3 

CLAVES/NO SURTIDO 

!.- RETRAZO EN LA PROOUCCION 

CLAVE 

4 

2. - DETENIOO CONTROL OE CALIDAD 

J •• AGOTAMIENTO INESPERADO 

4.· RACIONADO 

CANTIDAD 

SOLICI !ADA 

( FIGURA No. ZB ) 

CANTIDAD 

SUR! IOA 

6 

MES ___ _ 

CO~PLEM 

SI NO CLAVE 

() () () 

() () () 

() () () 

7 ( ) ( ) ( ) 9 

(} () (} 

( )8( } ( ) 

() () () 

Como se puede apreciar en el número (1) llevará la fecha, el (2) la sucursal, la cual 

solicita el producto, (3) la descripción del producto, el (4) la clave con que se do

nomtna el producto, (5) la cantidad solicitada por la sucursal, (6) la cantidad real

mente surtida, (7} para marcar con una cruz "X" s1 et producto fuf surtido, {A) s1 no 
fué surtido co~leto y (~) la clave que represente la raz6n por que no fué surtido -

tal y com se solicito. 

Esta infonnaci6n deberá ser procesada y analizada posterionnente. 

2.· VER!FlCAC!ON. 

Una vez surtido los productos se presenta la necesidad de verificarlos antes de ser -

cargados o embarcados propiamente dichos; es aqu! donde entra esta actividad que es -

la Inspección ocular de todos los productos a embarcar. 
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Esta actividad es una de las ~ás impor·tantes en terminos de Control, ya que es el -

"Filtro" que puede determinar errores cor:etidos en cualquiera de las actividades ª.!! 
teriores a ésta. Adefl'ás su ejecución es muy Celicada .>'ª :-iue las fallas cometidas 

durante la verificación pueden presentar serias diferencias en el inventario. 

Para lograr una e.1,ce1ente ~·erHicación se prorone establecer 2 reportes de control, 

el Reporte de VERIFICACIO~i DE CARGA, que es 1a revisi6n ffsica de lo Que se carga 

y el Reporte CONTROL DE CARGA, que es la esque~Jtización del producto cargado. 

2.1. VERJFJCACJON DE CARGA. 

Este es unicamente un reporte de lo Que se carga (Cantidad): {Ver Figura No. 29) 

REPORTE DE VERIFJCACJON DE CARGA 

CLAVE PRODUCTO CANTIDAD CANTIDADES 
PEDIDA CARGADAS 

1 2 3 4 

( FIGURA No. 29 ) 

En este reporte se deber~ anotar: 

J.- Clave del producto 

2.- Oescripci6n del producto 

3.- Cantidad pedida por la sucursal 

4.- Cantidades parciales de coro fúe cargado el producto 
5.- Cantidad total embarcada 

CANTIDAD 
EllBARCADA 

5 

"' 

) 

SJ 



2.2. COllTROL DE CARGA. 

En este Si.eporte sf se pretende establecer un control n:!s t{lc,,iro de lo oue se rar!l•' 
pero ya en cada una de las unidades de Transporte. 

Por la misira naturaleza del producto (de gran volúiren y bajo peso), sr puede hacL•t· -

una dtvtsiOn imaginaria de toda la Carga en Estibast de tal fonna Que se pueda -

anotar en un reporte 1a cant;dad y la descripción del producto nue se ca'1}6 en rctd,, 

estiba (Ver ftuuro No. JD) 

Corro se puede observar en las siguientes figuras,cada linea reP1l'Senta la dhisifln •. 

de cada una de las Estibas dividiendo el COf!lputirriento de Carqd en partes 11_1ul'llc'> . 

para su control. 

l 
1 e] 

ESOOEl'A DE TRACTOCAl'ION 

ESOOE~A DE CAJA CERRADA 
P4 



( FIGURA NO. 30 ) ( ) CONTROL DE CARGA DE PRODUCTO No. 

( 
Et~~~ SUCURSAL TRANSPORTE NO, PEDIDO J 

10 11 12 Il 14 15 16 17 

1 

1 
! 

1 

( ) TORTON ( ) RABON ( ) folJOANCERO ( ) LANCHON 

RESUHEN DE CARGA OBSERVACIONES 
RfELEVANTES 

MODULO CANTIDAD 

-

-
T O T A L 

1 1 
SUPERVISOR ____ syRTIOOR OPERADOR JEFE DE Al~Arrn 
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Este Reporte involucra a todos los inter·esados, pero principalmente al Inspector de 

Carga quien debe tener toda la atención necesaria para llevar este reporte cC1rrect~ 

mente, adem&s se puede citar otras ventajas como: 

1.- Finne evidencia ante cualquier tipo de reclamación 

2.- Ayuda a cubicar toda la carga por medio de cada una de las estib~s 

3.- Clara relación del producto entregado al transportistc. 

3. - CONTROL DE EMBARQUE 

Por último esta actividad de Control que muchas veces pasa desapercibida en los si~ 

temas de Embarque del producto. Una vez cargado e inspeccionado el producto sera -

necesario el establecimiento de ciertos Controles que eficienticen el Embarque. 

3.1. ENTREGA Al TRANSPORTISTA 

Primeramente me referir!! a la entrega fonnal del producto al transportista; en el -

cual se deber~ colocar un SELLO preferentel'lente de PLOllO que certifique que la car.: 

ga ha sido verificada y cubicada; y posterionnente la firma de recibo de conformi 

dad por parte del transportista en un documento oficial (Ver Figura No. 31) 
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Adicionalmente se propone llevar un registro individual de cada transportista con -

los siguientes datos: 

Nombre Dirección 

Edad Registro federal de causantes 
linea Unidad 

Harca Hodel o 

Placas Registro federal de automoviles 

No. serie Fotograf!a 

Firma 

3.2. OOCUMENTACION DE EMBARQUE. 

Por último, otro aspecto de gran inportancia que aunque es muy sencillo en ocasio

nes presenta grandes problemas, es el control de embarque. Es muy común el pensar 

que el proceso de d1stribud6n termina en el momento de cargar la unidad que tran1 

portar4 el producto hacia el demandante; sin embargo existe un último aspecto que 
se debe considerar para terminar adecuadamente toda la labor. 

Una vez cargada la unidad, el paso siguiente es la documentac i6n que es propiamen

te el registro del embarque. 

En esta documentación el operador de la unidad deberá entregar un talón o guia de 

embarque con la cual respalde la mercancia que ha cargado. 

Asimismo se deberá elaborar el formato "Control de Embarques" (Anexo}; que tiene -

como finalidad principal que se especifique claramente la responsabilidad de la me.!'. 

canda; es decir de quien la recibe y de quien la entrega. 

El formato tendrá original y 3 copias; con la siguiente distribución: 

Original - Para Embarques como prueba fehaciente de lo entregado al transporte. 

la. Copia - Para la Sucursal como constancia de recibo 

2a. Copia - Para el Operador como comprobante de entrega 

Ja. Copta - Para Embarques como acuse de recibo. 
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LOGOTIPO 

DATOS CEL 

1 
NOl<BRE 1 NO. 

I I 1 
FECHA 1 SUCURSAL 

NOl'!IRE DE LA CO~PMIA 

CONTROL DE E~BAROUES 

SALIDA DE ALlll\CEN 

OPERADOR 1 DATOS DE LA UNIDAD. 

1 1 1 
REGISTRO 1 NO. LICEtlCIA 1 PLACAS 1 CIA. 

1 1 1 
1 RE~ISl(l.'j 1 HORA DE ENTRACA 1 HORA OE SALIDA 

OBSERVACIONES SOBRE LA CARGA. 

1 
ENTREGADO 1 ACEPTADO 

LLEGADA A SUCURSAL 

DATOS DEL REVISAOOR 

1 1 1 I I 
NOt'BRE 1 PUESTO 1 SUCURSAL 1 FECHA 

DETALLE DE RECIBO 

PRODUCTO RECIBIDO DE 1'11\S o PRODUCTO NO RECIBIDO o 
PRODUCTO C~IAOO o PRODUCTO HICOllPLETO o 

1 1 

ACEPTADO FIRlll\ 1 HORA ll EGADA 1 HORA SALIOA 

( FIGURA llo. 31 ) 
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3. 3. RECLAMACIONES A LOS EMBARQUES 

Existe casi siempre un determinado porcentaje de errores cometidos durante el Emba~ 

que de producto; sin embar90. se debe supervisar adecuadamente al personal para Mi

nimisar éstos. Tomando en cuenta que de una u otra forma se presentan quejas o des 

acuerdos por lo embarcado se propone un procedimiento para tratar cada caso y dar 

una buena atenci6n a las Sucursales. 

Cuando alguna Sucursal detecte alguna diferencia en lo recibido, deber! seguir el -

siguiente procedimiento: 

1.- El encargado de recibo en la Sucursal deber& anotar en el reporte Control de E!!! 

barques (En la secct6n de detalle de recibo) las cantidades que no cohincidan -

con lo recibido flslcamente. 

2.- Comunicarse de inmediato via telef6nica al 4rea de Embarques, a efecto de repo~ 

tar lo sucedido en el mismo momento en que se recibe la mercancfa. 

3.- El 4rea de Embarques deber4 proporcionar una clave de reclamación y proceder a 

la investigación inmediata para aclarar la diferencia. 

4.- Una vez alcarada la diferencia Embarques deber4 llenar la forma 
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CONCLUS!ON CAPITULO IV 

El proceso de Embarque de un producto es e 1 ú lt ifTlO paso de 1 sis tema de -
Distribución y es uno de los principales factores que se deben conside -

rar en el control del producto que se almacena. 

La uti11zaci6n de un surtido SimulUneo incrementa la rápidez en el sur

tido de los productos, manteniendo limpias y ordenadas las zonas de Al'"! 

cenaje, adem!s mantiene un control del producto no surtido y sus causas 

y da seguimiento físico de las existencias de los productos. 

Con la verificación y el control de la carga se lograr! controlar el pr2 

ceso de carga de 1 os productos, ya que 1 a ut i1izacf6n de los forma tos 

permitir! conocer al detalle, el qué, cómo, cu!ndo y qufén embarca los -

productos. 

Asimisrro la utflizaci6n de sellos y el control de embarque en cada uno -

de los camiones que se cargan mantendrán los sistemas de carga con el -

debido control que éstos deben tener. 

Y por últirro el proceso de Reclamaciones a Embarques que prevee la exis

tencia de errores en los embarques y disminuye los posibles conflictos -

entre las Sucursales y el &rea de Embarques. 
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CAPITULO 

PROCESAMIENTO DE PEDIDOS 
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La última actividad que se analizará en el presente trabajo. es el Procedimiento o 

Manejo de Pedidos que abarca desde el recibo de éstos, hasta el Er::barque de la me!_ 

cancta solicitada. 

Esta función es quiz~ la más ilTlportante porque es la que inicia las demás activid~ 

des de la Distribución y porque de la rápidez y eficiencia con Que se maneje un P.! 
dfdo dependerá la eficiencia de como la mercancfa llegue a la Sucursal solicitante 

en la cantidad y tiempo fijado. 

Existen varios Métodos o Sistemas para el registro de Pedidos, Sin embargo, ser~ 

comfenda utilizar los que esten totalmente mecanizados por la rápidez y la exactiw 

tucl en e 1 proceso. 

Es recomendable utilizar una Micro·Computadora o una terrninal de Computadora Cen ~ 

tra 1; siempre que se utilicen Programas adecuados, a 1 manejo de pedidos. 

Para dar una explicación más adecuada analizaré las 3 actividades escenciales en el 

manejo de pedidos, Adquisición de Pedidos, Flujo de Pedidos y Servicio al Cliente. 

1.- AOQU!S!C!ON DE PEO!OOS 

Ya se mencionó que la adquisición de un Pedido implica el inicio de toda una serie 

de actividades, ya que el Pedido representa una solicitud que se debe satisfacer, 
haciendo 11 egar adecuadamente 1 a mercanc fa so 1i cita da. 

La t1Jma o adquisición de un Pedido puede ser de diversas formas, atendiendo siempre 

a las necesidades del demandante, pueden ser adquiridos por Teléfono, Correo, Telex, 

Telefax, Mensajerfa o en forma personal por un Agente de Ventas. 

En nuestro caso se recomienda la vfa telefónica, colocando una grabadora o recepto

ra de llamadas con la cual el solicitante pueda llamar en cualquier momento no afef 

tanda los horarios de Embarques ni llamando la atenc16n del personal para la aten -
ci6n de las llamadas. 
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Una -.,·ez recibido el pedido en una cinta~ se pod1 ~ preceder (en pedod11~ ya establr· 

cides) il su an.!llsis, escuchaf1do la ~rabr..•-i6n e in;_¡1rsar.Jo 1a inforr.1l l1~n dir.:>i.:ta -

mente en el Cc-r·outador. 

Para obtener rr.ejores resultados les Prcgramas det-er.!n .nr'Pner \,;li 0'Jc1oní'S 1\r> ¡·rn· 

duetos y de cant1dacti:s (Por arrita o abaje de los prr.,..e.1;..,s cil rorsu11'1C') y dt> ~u· .•. -

sales. Asi como indicaciones para Clasificar, Ordena1· y ;'rograrr.a1· los en\'ll'S L•ll • 

base en el Transporte disponlble. 

Con ésto el Cortrutador podrá er.itir los pedidos en for• J ir.terna; para envi11.rlo•. ~1 

Almacén para su surtido. 

En la siguiente figura se puede observar como se ; retende ;u1 '-CJ el fonqto dt• 1 · 

di do. 

PEDIDO AL ALt<ACEN 

No. OE PEDIDO FECHA DE PlOIOO FECHA OE ENTP.EGA 

rECHA __ I __ / 

HCH1' IJE EMr.nR:Ct': 

PRODUCTO A EHBARCAP 

CLAVE PRODUCTO CANTIDAD EXIST. 
PEDIDA C/I 

No. CONTROL DE CARGA ______ _ 

( FIGURA No. 32 ) 

l OCAL! 1AC IOtl CA~TI ~'íl 
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EJelllllO: 

PEDIDO AL AUIACEN 

No. Pedido fecha de Pedido Fecha de Entrega Fecha de Embarque 

PRODUCTO A Ef'llARCAR 

Clave Producto Cantidad Eidst. Local tzac10n Cantidad 
Rec\1 [nb. 

l.• 100 Papa chtca S60 lla,lla, 11 •• S60 

11 b, 11 b. 

2.· 200 Papa grande 480 13 1, 13 a, 13 •• 240 

3.· 2SO Papa fam1111r 40 12 c. 40 

4,. 300 Churruma1s 1040 lle, lle, 11 e, 960 

11 e, 11 e, 12 •• 

12 ª• 12 ª• 12 b, 

12 b, 12 e, 12 e, 
12 c. 

( FIGURA No. 33 ) 
En este ejemplo se puede apreciar la clave y nombre del producto, la cantiddd pedida 

(tomada del pedido telef6ntco), las letras "C" o "I" que representan completo o in -

tQ11Jleto, es decir, si hay existencia suficiente para cubrir lo pedido o no (lomado 

del record de existencia en Almacén de la tlemorta del Computador). Posteriormente -
el nú~ro de 1oca1 tzactOn {que ya fué ana 1i zado en e 1 capftu 1 o 11) y que representa 
el lugar donde ffstcamente se encuentra el producto; y por último la cantidad real -

que ser& embarcada. 

En ~1 ejemplo anterior, toda la 1nformaci0n del pedido es emHida nor el computador 

y es s01 o la cant 1dad Rea 1 Embarcada, la que se anota a 1 momento de ser surttdo e 1 -
producto. 

Posteriormente, cuando el pedido ya haya sido surtido, se deberá elaborar una Re111i

s16n que representa el documento oficial para la salida del producto. En el si9uie!!_ 

te diagrama se l!l.leSta cu&l deberfa ser el movtmtento de documentos. 

-~ 
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SUCURSAL 

OES!nE SI 
ESPER~ O CAt; 
CELA -

RlCIBE PRQ 
DIJCTO Y RÉ 

DIAGRAMA DE FLUJO DE PEDIDOS 

E119ARQuts 

RECIBE PE • 
OIOO GRABA
DORA. 

CAPTURA 

COMPUTADOR AL YACEN 

______ .._ _____ _,, _____ __. 

TRANSPORTE 

CARGA PRO 
DUCTO SUR 
T M, -

TRAHSLADA 
PROOl'CTO A 
SUCURSAL 
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2.- SERVICO Al CLIEIHE 

Para cumplir adecuadamente con la finalidad de la Distribución Ffsfca es necesaria 
una función que atienda a los demandantes sobre sus necesidades de producto, a hta 

se le denomina Servicio al Cliente. 

Aunque en este Trabajo no se analiza el trato con compradores directos, si se debe 

establecer un servicfo a las sucursales demandantes. 

Este Servicio se puede tlevar a cabo mediante una "f'esa de Servicio a Ventas" que -
deber! realizar las siguientes actividades: 

Atenci6n a llamadas, lnformaci6n sobre Pedidos y Encuestas sobre el Servicio. 

2.1. ATENCION A LLAllADAS 

Esta actividad tendr! como objetivo recibir y atender todo tipo de llamadas telef6-

nkas analizando y atendiendo las dudas sobre productos nuevos, productos desconti -
nuados, productos cambiados, etc.¡ sobre Transporte en cuanto a capacidades, dista!! 
cias, tiempo de recorridos, capacidad para adelanto o embarque inmediato de pedidos, 

sobre cancehctones o adiciones de productos; asr como cualquier otra fnfonnac16n o 
posible queja. 

2.2. INFORllACION SOBRE PEDIDOS 

Esta actividad es la que retroalimentará a las sucursales, sobre sus pedidos trans· 
mi ti dos telef6ni camente. 

Se tendr! que infonnar también por vfa telef6nica la sftuaci6n que guarda cada ped.i 

do, el dfa y la hora aproximada que lleaar! el Embarque, el Producto Surtido, el No 

Surtido (Conjuntamente con las causas y la fecha aproximada cuando se enviara), si 

se espera o se cancela el pedido etc. 

2.3. ENCUESTAS SOBRE SERVICIO 

Esta actividad se refiere a pequeñas Investigaciones con cada una de las Sucursales 
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Con objeto de conocer los resultados de todo el tiabaJo realizaac para h,~ ..r llf~ar 

el prC'ducto. 

Est11s encuestdS se deberán rt?dltzar vfa ~eld6n1ca o rior correo. una vez nue ria sido 
recibido el ¡:-reducto, en ést.H se deben t::i,ar runtos tdles con.J: ¿:, r:ue hMa 1 le:6 -

el camión?, ¿(n Que cond1c1ones d~ l1~r1eza llegó?, iCo-·-o lle:-:o el ;·reducto?, iSe le 

prororcion6 irfolT'.,;ic16n adt>cuada sobre S;.i ::ed1do?, ¿5~ le di6 buena atención telefó

nica?, etc. 

De tal fonra que todas las respuestas s1rnn ¡:-ara identificar las fallas y errores· 

cor:-etidos en el proceso de distribución y pc.r lo tanto cor1·eg1rlas. (Cuestionario 

propuesto de Evaluación del Servicio). 

CUESTIONARIO SOSRE El''ll"ClO" DEL SERVICIO 

LOGOTIPO 

SUCURSAL fD,ANSPORTE NO."leRE Y PUESTO 

PEDIDO REHISION FIRHA 

Conteste cada riregunta en fonna breve 

l.· lPara que dfa solicitó su pedido? ______________ _ 

lfn Que fecha llegó el pedido?_ 
z.- lA que hora aproximadamente lo recibid? ____________ _ 

J.- lRecibió completo el pedido? 

4.- lle avfsaron oportunamente de los sin existencia? 

Si ( ) No ( 

Si ( ) No ( 
5.- lQue persona le avisó? _______________ _ 

6.- lSolicitó adicionales o cancelaciones a su pedido? 

7.- Hncontr6 diferencias entre lo documentado y lo enviado 

Si ( ) No ( 

Si ( ) No ( 

Ff s fcar.:ente? 

S.· lle atendieron adecuadamente su reclamación? 

9.- lRecfbió la unidad 1 impia? 

IO.- lRecibi6 la unidad de transporte? 

11.- lEl producto llegó en buenas condiciones? 

lPor Que?. 

SI ( ) No ( 

SI ( ) No ( 

Propio { ) Contratado ( 

SI ( ) No ( 

12.- lSe le proporcionó una adecuada atención telefónica? SI ( ) No ( 

GRACIAS 

ATENTA~EllTE 

f.ERENCIA 0[ OISTRIBUCION 
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CONCLUSIOI/ CAPITULO V 

La actividad que se encarga de generar mov;mientos al sistemd de D1strib~ 

ci6n es el procesamiento de Pedidos. su importancia radtca en que maneja 

los pedidos de sucursales dependiendo de ésto, el envio de los productos 

solicitados. 

La Adqulslcf6n recomendada moderniza el sistema de manejo de Pedidos - -

existente, conjuntandolo, con Localización, Embarque y Control de Existe~ 

clas. 

El Servicio al c11ente se mejora ya que se Introduce un pequeno sistema -

de Información que atiende todo tipo de dudas, necesidades de las sucurs! 

les y encuestas que tienen como objetivo blsico el conocer las deficien

cias de todo el trabajo realizado en la Distribución Flslca. 
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A lo largo de esta exposiciOn he presentado los pasos escenciales a seguir para una 
adecuada Admin1straci6n de la Distribución. 

En la Introducción me refed a la importancia de la Distribución y su relad011 con · 

la Hercadotécn1a haciendo énfasis en la necesidad de tener el producto disponible en 
el lugar y tiempo requerido y asi apoyar la labor de Ventas y Hercadotécnla. Sugi • 
riendo a los responsables o directivos del Area, que analicen los dos aspectos m~s 
importantes en una distribución, que son los costos de operación y el nivel de servt 
c1o a clientes. 

Poster1onnente se presenta un caso prlctico en el que se analiza la problemat1ca de 
una empresa comerctalizadora de botanas, al cual es tomada corro base para el disei'\o 
de los procedimientos propuestos. 

Durante el capitulo 1 se trata la meclnica a seguir para la Planeac16n de los inven
tarios, proponiendo dos métodos para calcular el prónostico de consumo; los cuales · 

influyen considerablemente en el nivel de inventarios al tener una pro•imaciOn mayor 
a los consuioos reales. 

La Elaboración del pedido y el Seguimiento de pedido también influyen positivamente 
en el nivel de inventario, al mantener las cifras solicitadas en un control absolu
to, evitando los incrementos o decrementos en los inventarios por falta de Control y 
Seguimiento. 

Los principales beneficios que se pueden comprobar al util iur los procedimientos -
propuestos son: Henares inversiones monetarias en inventarios y Mayor dlsponibllid0tl 

de producto para su venta inmediata. 
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En el capftulo JI se establecen una serie de 1 ineamientos para el Control y Cuidado 

del producto que se almacena, en la función de recibo de producto se establece la • 

inspecci6n, identificación y documentación que garantiza calidad y control en el • 

producto que se recibe. 

En la función de Conservación y protección donde se proponen sistemas de Alacenaje 

de Estructura individual y Rads tipo tUnel. tarnbi~n se obtienen grandes mejoras en 

la Calidad del producto ofrecido en el mercado, ya que protege al 100', el producto 

de cualquier factor que pudiera dañarlo durante el Almacenaje. En el sistema de L.Q. 

calfzaci6n se pretende dar un gran "Paso" en el Almacenaje al proponer el uso de una 

Computadora en la Localización del producto¡ lo cual beneficia enormemente a la em· 

presa ya que reduce las fugas de producto no controlado y agiliza el proceso de emba!_ 

que. 

Y por últiro se establecen varios mHodos de control de existencia que todo almacén 
debe tener y que identifican cualquier movimiento relacionado con las salidas o en -

tradas de producto. 

Las ventajas que se tienen en el Capitulo ll son: Eliminaci6n de perdidas rronetarlas 

por faltantes de producto, Conservaci6n de la calidad en el producto que se almacena 

y rápidez en el flujo del producto dentro del Almacén. 

En el c!pitulo lll se pretende dar un enfoque más Administrativo al Transporte. Prl 

mero se menciona la importancia del Transporte terrestre y su relación con la empre .. 

sa citada, posterionnente y dentro del transporte contratado se establecen ciertas .. 

normas disciplinarias y de control que mejoran el rendimiento y uso de estas unida .. 

des asi como un paquete de viajes que beneficien a los transportistas en la continu! 

dad de los viajes y a la empresa en la reducci6n de las tarifas. 

Con relación al Transporte propio se establece un programa de Mantenimiento, que m! 
jore las condiciones ffsicas y mec~nicas de las unidades. un control de gastos de -

operac16n que cuide las erogaciones en combustible, refacciones, reparaciones, llan

tas, etc.; asf como una adecuada programación de recorridos, de tal fonna que se ut! 

11ce al máxfrro el equipo de Transporte. 
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los resultados que se pueden observar en este capftulo son: Disminución t'n los ga'.'- · 

tos de fletes, Eliminaci6n de fugas y malos manejos en las reparaciones de u11idadrs 

y una Mayor utilizaci6n del equipo en operaci6n. 

En el Capitulo IV se pretende incrementar la rApidez en el embarque del pro•i.,<to; I'• 

ra ésto se presenta un método de surtido diferente en rl que se surte por b.rC"a:-. dr 
producto, lo cual da una mayor r!ptdez en el surtido y varios beneficios operativO':i 

y de control. Ademas se propone una actividad ad-.cionJl dl! verificacMn QuP contro
la en forma individual a cada uno de los camiones que cargan. 

Los principales beneficios que se pueden alcanzar son: Mayor r!pidez en el r~barque 

del producto y un control estricto de los productos que salen. 

Y por último en el Capitulo V se presenta un método para la Adquisición o toma de ¡u• 

didos, en el que pretende aumentar la r!pidez en el r1anejo de pedidos y se n•romien· 
da la tmp l antaci6n de una "Mesa 11 de servicio a Yen tas que atienda a todu tira de ne
cesidad es de las su cursa 1 es sirviendo también para conocer 1 os res u 1 ta dos y op in io -

nes del trabajo desempeñado en la Distribución Flsica y necesidades de Sucursales. 

De modo que ésta sea el ~dio para conocer la opini6n de las !reas externas acerca -

de toda la labor de Distribución. 

Como se puede observar, todo lo mencionado requiere de serios desembolsos en algunos 
casos de gran cuantfo, sin embargo todas estas aportaciones repercuten en Resultados 
y Beneficios para la empresa en el corto y largo plazo. 

Dentro de los principales beneficios que se pueden obtener, tenemos que con el cAlculo 

de un Pr6nostico de Consumo, datos m&s reales que mejoren los niveles de inventario y 
con éste disminuyan las inversiones en inventarios y se eliminen las pérdidas de ve!! 

ta por falta de producto; también el cuidado al 100~ de cada caja de producto que se 

almacena asi como su rotaci6n exactao con el nuevo sistema propuesto de Racks en In
dividual y en Estructura tipo Túnel; el Control estricto del producto, que dt•minul· 

r! al mlnimo las pérdidas del inventario por robos y hurtos. 
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El Ahorro en Fletes en los paquetes de viajo para los tronsportistas de clasifica -

ci6n 1'A", el cuidado del producto en su transportación, con el cambio en la Carroc~ 

rfa propuesto¡ la Conservación del valor de reventa dl' las unidades tractocamiones 

con la iinplantaci6n del Mantenimiento preventivo; el Control de todos los 9astos -

que se efectúan, en las operaciones de unidades; el Control en las Refacciones y -

llantas que representan una gran erogación para la empresao la mejor utilización del 

transporte, d"' tal forma que se incremente su tiempo en las carreteras y se disminu

ya el tiempo parado y en consecuencia disndnuir también el pago de flete a otras 1! 

neas ell.ltirn.1s. 

Una mayor r&pidez y con ésto menos mano de obra en el surtido de producto por medio 

del surtido Sl111Ultáneo; la eliminación de fugas y salidas de producto clandestinas, 

por la implantación de un control de carga y verificación, asl mismo una disminución 

en mano de obra y una rápida reacc l ón a sucursal es (y con l!s to tambl én venta) en 1 a 

atención de necesidades de producto, por medio del sistema de toma de pedidos por -

grabadora. 

V por último, el ahorro en tiempo para las sucursales dedicando más tiempo a vender 

y menos tiempo a verificar envios de productos, con la ;mplementación de la mesa de 

servicio a ventas. 

Como se puede observar, existe un gran potencial de ahorro que puede ser aprovechado 

a un corto plazo, siendo un reto para el licenciado en Administración el aplicarlo, -

pasando por tortas las reacciones que irt1plica un cambio. 

Existe un gran limltante para este sistema que es el presupuesto de gastos para eje

cutarlo, sin ecbargo sera función del Gerente de Distribución o Licenciado en Admi -

nistrac16n el impusar y promc~·~r la autorización de fondos justificando con Ahorros 

Econ6micos, Modernización y Hecanizac16n del c!rea de una empresa que es Hder en su 
ralT'(J, 
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Este trabajo pretende ayudar al profesional er. funcionC's. en el desrrripeiio de su tra

bajo, si rv i en do como gu fa de procedi mi en tos qu~ le ori ent<' para mejorar (,U produL ti

v i dad y res u Hados. 

Al estudiante universitario corno consulta para refonar el aprPndi;:aje de la Oistri· 

buci6n F!sica. 

Al pequeM y mediano empresario que se preocupa por conoc<'r otras alternativas para 
el manejo de inventarios, contrataci6n de transporte, embarque del producto, etc., 

asf como de los otros puntos tratados en esta exposición. 

Y por últilTIO, a la carrera de licenciatura en Adrninistracidn aportando nuevas 1dra., 
sobre D1str1buci6n Ffsica, en el &rea de Mercadotécnia y asf u:cjor-,1r aun mJs los 111.~ 

nes y programas de estudio. 
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GLOSARIO 

J.- CARGA .- La acci6n de cargar un cami6n . 

2.- CLAVE .- Es el núrnero con que se denomina un producto . 

3.- EXISTENCIA.- Se utiliza como sinónimo de cantidad de productos 

4.-INVEllTARIO .- Es un recuento de los bienes de una corporaci6n ,aun-

que tambien se le denomina de esta forma a los pro -

duetos o artfculos dentro de un almacén . 

5.- [~ARQUE .- Se le denorrina as\ a la preparaci6n y operacl6n de -

car9ar un camión 

6.- KARDEX .- Es un reporte en el que se registran todos los movimien -

tos de productos en un a 1 macen . 

7.- HERCA.~CIA .- Son todos los productos que se almacenan para venta 

8.- HONTACARGA.- Es un veh!culo co la fuerza motriz necesaria para mo

ver el producto almacenado en tarimas . 

9.- NIVEL DE INVENTARIOS .- Es el termino para dirigirse a la cantidad 

de producto almacenado . 

JO.- PEDIDO.- Es el documento oficial donde se sol iclta producto e 

un almacen 

11.- PRODUCTO.- Son los articulas terminados en un almacen 

12.- ROTACION.- Es el movimiento de un producto dentro del almacen 

13.- SDBREIHVENTARIO .- Es el termino para senalar que existe un exce-

dente de producto dentro del almacen 

14.-SURTIDD .- Es el termino utilizado para recabar producto del almacen 

15.-TARIHA.· Es una plataforma que se utiliza para almacenar producto 

16.-TRANSPORTE.- Es el termino para referirce a un camión que transporta_ 

r& producto . 

17.-TRAllSPDRTISTA .- Usualmente se le llama as! al operarlo o dueno • 
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