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JUSTIFICACION

El presente trabajo es una aplicacion practica de la clasificacion ABC de productos, rotacién de
inventarios y costos de mantenimiento y preparacion.

El objetive fundamental es detectar productos obsoletos de baja rotacién, con una baja
participacion en la ventas y que no justifican sus costos de mantenimiento y preparacion. Los
anteriores conceptos estan aplicados en este trabajo a un empresa real, donde uno de los
problemas mas criticos es |a falta de espacio en el almacén, dado que éste esta siendo ocupade a
un 10 % sobre su capacidad 6ptima. Por lo cual el hecho de eliminar mercancfas con las
herramientas antes mencionadas, lograremos: mejor aprovechamiento del espacio en el almacén,

una clasificacion optima de productos, mayor fluidez dentro de las actividades det aimacén,

Por otra parte convendria valorar en este momento la alternativa de solo reducir Iz existencia de
estos productos y asi siempre contar con un minimo de inventario que no proporcione mayor espacio

para un manejo mas eficiente de los productos de mayor rotacién,

Todo esto esta enfocado para obtener un nivel dptimo de servicio al cliente. dado que esto es el
objetivo final de Ia planeacién y control de inventarios, esto se traduce en la disponibilidad de los
productos, esto es que el cliente encuentre en los almacenes, ia mayor cantidad de productos, en la

cantidad, calidad y tiempo solicitado.



PROBLEMATICA

El principal problema a que se enfrenta esta empresa, es a la falta de espacio en el almacén para un
adecuado desemperic de sus funciones, puesto que este factor afecta a importantes aspectos como:

s Recepcitn
*  Acomodo
« vy salida de los productos del almacén.




HIPOTESIS

Esta situacion puede ser debido a la inexistente planeacioén a mediano o large plazo con respecto al

crecimiento de las ventas de la empresa.
Otra causa puede ser la no actualizacion de} inventario, originando mantener productos cbsoletos

que ocupan espacic en el almacén, donde sus ventas no justifican sus costos de mantenimiento y

preparacién.



INTRODUCCION

La empresa en la cudl basamos el presente trabajo, es una empresa comercializadora de autopartes
electricas, cuya distribucion es a nivel nacional. La empresa actualmente cuenta con dos almacenes
centrales, el ndmero uno cuya funcion es ia recepcion de articulos de los proveedores, €l nimero
dos se usa para surtir y despachar las ordenes de los clientes, en este ajmacén se recibe los
articulos del almacén numero uno. Adicionalmente la empresa tiene tres sucursales en las que se

mantienen también, inventarios de auvtopartes.

Los almacenes cuentan con cinco vehiculos operados para la distribucion de productos en la zona
metropolitana y el estado de México, para clientes foraneos se utilizan los servicios de empresas de
mensajerla y pagueter(a, Las sucursales cuentan cada una con un vehiculo de una tonelada de

capacidad.

Desde hace cinco afios la empresa ha venido incrementando sus ventas un 20% por afio, por tal
motivo Ios almacenes se encuentran saturados, ya que no ha habido una ampliacion de los mismos,
aunque a principios de este afio se comenzd con el pioyecto de la construccidn de un nuevo
almacen para poder conjuntar las actividades de ios dos almacenes, dado que de esta forma se

tendra un mayor control de las actividades.

El modelo Jogistico de! funcionamiento de la empresa es e! siguiente;

PROVEEDORES
Favio de productos
h 4
ALMACEN N ALMACEN Transpaso de productos
No. 1 No. 2
T Envio de productos a
P secarsales
b A b
SUCURSAL SUCURSAL SUCURSAL :.:.‘J:f.'i
No. | No. 2 No. 3 aclientes
Pnapy e dic
productn
a ¢licntes
r A r v b
CLIENTES CLIENTES CLIENTES CLIENTES
LOCALES LOCALES LOCALES FORANFEOS




CAPITULO 1. MARCO TEORICO

1.1. Inventarios y almacenes

La administracion del inventario se puede considerar como una de las funciones administrativas
de produccion mas importantes, en virtud de que requiere una buena parte de capital y de que
afecta la entrega de los bienes a los consumidores. La administracién del inventario tiene un fuente
impacto en todas tas areas del negocio, particularmente en la de produccian | ta de mercadotecnia y
la de finanzas. Los inventarios proporcionan un buen servicio al cliente. Lo que es de vital interés
para la mercadotecnia, Las finanzas estan enfocadas al manejo financiero global de la
organizacion, incluyendo fondos asignados para el inventario y el area de operaciones, que
requiere inventarios para asegurar una produccién homogénea y eficiente. Existen sin embargo
objetivos del inventario diferentes dentra de la empresa. La funcion financiera prefiere mantener
inventarios en un nivel bajo para conservar el capital, la mercadotecnia se inclina por tener niveles
altos de inveniarios para reforzar las ventas, entretanto la parte operativa desea inventarios
adecuados para una produccion eficiente y niveles de empleo homaogéneos . La administracion det
inventario debe equilibrar estos objetivos en conflicto y manejar los niveles de inventario con base
en los intereses de la firma como un todo.

1.1.1. Significado

La palabra mventario se aplica a los materiales como sindnimo de existencias, también se utiliza
para designar una lista detallada, de articulos con su numero de identificacién, cantidad y valor,
Otras veces se habla de inventanar comoe contar las existencias del aimaceén, desde el punto de
vista técnico, se habla de existencias cuando se refiere a los matenales fisicos en si, y se aplica el
termino inventario cuando se hace referencia al vaior de tales existencias.

En la administracién y control de inventarios, los niveles de inversion representan un porcentaje
significativo del activo circulante, puesto que alrededor del 25 % del rmismo se debe a los
INVentarnos.

También aparece en los documentos mas importantes de la operacién de una organizacion, el
batance general y el estado de pérdidas y ganancias. En el pnmero, el valor de! inventario forma
parte del activo, como uno de los que posee fa organizaciéon, y la directiva debe estar interesada en
saber exactamente que uso se hace de esos bienes.

La cifra mas reciente de existencias valoradas en el almacén y la cifra anterior se registran en el
estado de perdidas o ganancias, como medio para catcular el beneficio o la pérdida.



Ademas de la gran importancia que encierra un buen sistema de inventarios, se agregan algunas
ventajas gue reportan los siguientes beneficios:

» Facilita ta planificacién de la produccion, reduciendo al minimo la posibilidad de retrasos v paras.

* Proporciona mayor eficiencia en la contabilizacion de los materiales.

» Permite establecer una lucha sistematica contra las pérdidas y derroches.

« Es la base para lograr una mejor organizacion de trabajo.

« Permite una mejor utilizacidn de los materiaies y la eliminacion de agueilos que resulten
inadecuados y obsoletos.

= Facilita el desarrollo de la funcién financiera.

« Proporciona una mejor informacién y control sobre los costos.

« Evita la duplicidad de pedidos.

« Permite hacer frente a la demanda con oportunidad y eficiencia.

« Contribuye a reducir las necesidades de espacio para aimacenaje.

« Proporciona ahotros en la adquisicion de materiales y en 10s gastos de envio.

1.1.2.Funcién del control de inventarios

En la organizacion de ia funcion del control de inventarios, se deben coordinar los requerimientos
de dos areas principales, produccion y distribucién {ventas), dande el flujo de {os materiales debe
controlarse, en dos grandes grupos: materias primas y productos terminados, para lo cual se
requiere de cierta infarmacian por parte de {as areas involucradas, gue permita conocer:

= Variedad de articulos,

* Volumen de pedidos.

= Politicas de tiempo de entrega.

s Ciclos de estaciones.

+ Ciclos de ventas especiales (promociones, festividades, ciclos escolares).
+= Prondstico de ventas.

» Tipo de preduccién (por lotes, continua, sobre pedido y de linea).

* Programas de produccién anticipados.

s Planes de expansion,

» Proyectos de diversificacion ¢ estandarizacion de productos.

A partir de la informacion obtenida, los responsables del control de inventarios se encargaran de
fijar objetivos y definir politicas acordes a la arganizacion particular de fa empresa y a sus propias
capacidades, pero que cumpian con sus propdsitos fundamentales de la funcidn del control de
inventarios.

(35




1.1.3.0bjetivos

* Tener un minimo de inversién en existencias de materias primas, partes componentes, material
en proceso y producto términada.

* Mantener el nivel de existencias de materias primas y partes componentes de tal manera gue
los procesos de produccion no sufran demoras por faltantes.

s Mantener el nivel de existencias de productos terminados de acuerdo con la demanda, para
proporcionar un servicic de entrega oportuno,

+ Descubrir a tiempo los materiales que no tienen maovimiento, los que se han deteriorado y 1os
que estan obsoletos, para evitar inversiones en efectivo, congeladas, o pérdidas en el segundo
caso.

+ Determinar la cantidad y frecuencia mas convenientes de pedidos de materiales.

= Encontrar y mantener el equilibrio mas econémico entre los costos de adquisicion y de
almacenar los materiales. :

» Detectar con oportunidad los cambios en la demanda.

1.1.4. Politicas

» Definir planes de ventas y de adquisicion de productos, asi como de produccion y de
almacenamiento,

= Determinar ef tipo de sistema adecuado para establecer los niveles de existencia, por ciclos
estacionales o periodos de produccion.

= Adoptar el sisterna de almacenamiento mas conveniente, ya sea centralizado o descentralizado.

« Fijar limites para compras adelantadas de acuerdo a la capacidad econémica de Ia empresa,

» [Implantar normas de rotacion de materiales.

1.1.§ Ciasificaciones funcionales

La funcién primordial del inventario es de amortiguar los requerimientos y demandas de los clientes,
capacidad de produccién, operacion y fabricacion.

Normalmente las clasificaciones funcionales del inventario incluyen: inventaro de anticipacion, por
tamafo de Iote, de fluctuacion, transportacitn y 1as partes en servicio.

Inventarios de anticipacion

Los inventarios de anticipacién permiten hacer frente por adelantado a una emergencia en la
demanda o a una oferta insuficiente. Hay un costo adicional en el mantenimiento de un inventario
por compras anticipadas. ‘

Para justificar la adquisicién de un inventaric anticipado el costo debe de ser menor que los ahorros
esperados.




inventario de tamafio de lote {inventario ciclico)

Buscar la economia en la fabricacion o en la compra, conduce a comprar o a producir en forma
intermitente fos articulos o materiales en una cantidad { tamafio de lote), suficiente para satisfacer
l2 demanda estabie durante cierto periodo de tiempo.

Inventarios de fluctuacion

Existe fluctuacion tanto en ta demanda como en la oferta. El inventario de fluctuacion también se le
conoce como inventario de seguridad, de amortiguamiento ¢ de reserva, ya que estos tres permiten
dar servicio a sus clientes cuando 1a demanda es superior al promedio o cuando el envio de
imentarios de reabastecimiento requiere mas tiempo de lo usual.

Inventario de transportacién (en transito)

Los articuios en movimiento de una etapa a la siguiente se denominan inventarios de transportacion
{en transito), que incluyen todos los articulos embarcados desde las bodegas de producto
terminado, a los clientes, asi como aguellos productos que Una empresa embarca de una de sus
plantas a otra.

Existe una tendencia natural a pasar por alto los costos del inventario de transportacion (TRIC),
dado que existe el riesgo de sufrir dafios, deteriaro, desperdicio, pago de seguros, impuestos, robos
y costo de manejo, se requiere de capital.

Costos del inventario de transportacion = KR C t

en donde:

K = porcentaje de! costo de mantenimiento de la transportacién, basada en el costo del capital,
seguros. robos, y demas (no incluye el costo del embarque).

R = requerimientos por periodo {demanda).

= costo unitano

t = tiempo en transito.

Partes_de servicio {refacciones)
Se consideran partes de servicio todos los articulos que se mantienen en inventano como partes de
refaccion los cuales tienen una clasificaciéon funcional separada por tres razones

» Por lo general tienen una demanda baja y errdnea.

» Elcosio de mantenerio en inventana resulia alto.

= Como resultado de las dos razones anteriores, el cliente esta dispuesto a pagar mas por
obiener dicha refaccion.




Los inventarios de partes de servicio se mantiene por:

= Un usuario del equipo en el clal las partes de servicio son componentes.

= El fabricante del equipo en el cual l1as partes de servicio son componentes.

« Elfabricante de las partes de servicio.

« Una organizacidn cuyo negacio es ofrecer a otras empresas partes de refaccion y en algunos
casos también dar el servicio de reparacion.

1.1.6. Medidas de desempeiio

Las criterios principales para la evaluacion de desempefio de la administracion del inventaro son:

+ LOs niveles alcanzados de servicio al cliente.
« Lainversion requerida en inventario para lograr esos hiveles.

Servicio al gliente (nivel de servicio)
El servicto al cliente es el términe que se utiliza para describir |a disponibilidad y en ta cantidad
aproplada de articulos cuando el cliente l0s necesita.

Una meta principal de distribucion es hacer que el producto esté al alcance def cliente cuando lo
desee, siempre que sea posible. Lo mas importante es desarrallar normas o tipos de entregas al
clente en términos concretos. Se pueden apficar diferentes normas de acuerdo al iipo de producto,
clase de cliente y tipo de pedido. El punto de partida es el cliente.

Si el tiempo de fabricacién es mayor de lo que el cliente esta dispuesto a esperar, |2 entrega puede
abreviarse, fabnicando de acuerdo a una prediccidn o realizando un inventario en algan punto del
ciclo, para alcanzar los tipos de servicio que sean aceptables a costos razonables.

Una vez implantando el funcionamiento efectivo del sistema, éste dependera de cooperacién con
ventas para desarroltar el programa de produccion.

Otros aspectos del servicio al cliente (quejas, devoluciones o consultas) requieren un grado mas
grande de cooperacion. Puede decirse que la ayuda mutua entre ventas y fabricacion determinara
el nivel del servicio al cliente.




1.1.7 El almacén

Ubicacién del aimacén

La ubicacion ideal para aimacenes y espacio para bodegas, es aquella que reduce los costos
totales del movimiento y cualquier otro costo relacionado con la operacion del almacen,
suministrando la debida proteccion y resguardo de los materiales.

La ubicacion del espacio para almacenes, dependera del tipo de valor de los materiales que se
vayan a almacenar y de la frecuencia con que se reciban y se saquen.

Los materiales demasiado pesados se almacenan generalmente en Je piso de la bodega, mientras
que los ligeros se pueden manejar con facilidad y podran acomodarse en varios sitios destinados
para ta! fin.

Los materiaies que se rompen facimente requieren medios para su protection y esta proteccion
cebe recibir preferencia al efectuar el arreglo de los almaceres. Algunos articulos requieren
almacenamientc bajo Cierta temperatura por lo que anticipadamente habra que determinar el sito y
conegiciones de las bodegas teniendo presentg esta necesidad.

Los materigles inflamables requieren bodegas separadas, cualquier plan de ubicacion de las
bodegas deberd ser suficientemente flexible para futuras ampliaciones y cambios que se vayan
presentando con el transcurse de los afos.

Debera tener espacio de almacenamiento para:

= Matenas primas.

+ WMatenales utilizados indirectamente en el aimacén (aceite, lubricantes, herramientas. papeleria,
pegamentos, etc.).

« Productos semi-elabaradaos, inclusive partes terminadas en espera de ser surtidas o refacciones
para embarque de los ciientes y pantes compradas.

« Productos terminados listos para embarque.

Distribucton de almacén
Para un manejo mas facil del almacén es conveniente que a [a entrada se dedigue un espacio para
recibir los matenales a su llegada y revisarlos antes de ser quardados en el sito a ellos asignado

También se designara un espacio para el matenal que se retire del aimaceén. ese espacto permitira
al almacenista preparar previamente |2 salida de materiales con la finaidad de gque no exista
demoras en ias entregas

Ei exceso de espacio acrecentara los gastos indirectos por concepte de almacenamiento de

matertales, y el espacio insuficiente los aumentara debido al congestionamiento. La falta de espacio
en el almacén can frecuencia reduce las cantidades de material que puede moverse
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Para ef aimacenamiento de los materiales voluminosos es conveniente marcar con pintura las areas
destinadas al objeto. La distribucion de los pasillos variara de acuerdo con las necesidades de cada
bodega. En los pasilios que acaban contra la pared, debera reservarse espacio suficiente para que
se puedan dar vuelta en el caso de manejo de materiales por medio de montacargas.

Un almacén que tenga sus rnateriales arreglados y marcados segun su clasificacion, no dependera
de que gz'guien recuerde donde guardo determinado material. Sin embargo, el arregle por
clasificacion podra utilizarse solamente cuando no haya cambios bruscos en los productos gue se
manejan, aun asi, tiene algunas desventajas como:

+ Mucha espacio debera guedar libre en cada cuerpo del bastidor previendo ampliaciones.

« Los articulos con mas frecuente salida no pueden acomodarse cerca de ia ventanifla de
despacho sin violar el proyecto de distribucion.

* Algunos articulos no pueden almacenarse exactamente por simbolos (I0s voluminosos o muy
pesados).

Otro método de distribucion del almacén es ordenar los materiales de la manera mas conveniente
para su almacenamiento y salida, por medio de un indice de localizacion del material. En el indice ef
material se ordena por simbolos y su localizacidn en el almacén se indica junto 2l simbolo.

Para este método se requiere designar los estantes, bastidores, anaqueles y secciones, de tal
manera que por medio de simbolos se indique al mismo tiempo su localizacién.

Los estantes y bastidores se marcaran con letras y las hileras de los anagueles se numeraran,
empezando desde abajo. Para el almacenamiento de articulos grandes que no se pueden
acomodar en estantes, se marcaran en el piso sectores con letras o nimeros, con el fin de
localizarlos y registrarios,

La desventaja de ia distribucion del almacén por indice de localizacién en vez de por clasificaciones
que hay que cansultar el indice antes de poder entregar un articulo.

Las ventajas de la distribucion por indice son;

= Se pueden arreglar ias existencias de tat modo que las que tienen mas movimiento estén mas '
cerca del puntn de entrada y salida.

» No se hace necesaria una nueva distribucion del aimacén a la llegada de nuevos articulos o s
se discontintan algunos productos.

= Se pueden almacenar los articulos considerando de lleno sus necesidades especiales




1.1.8 Organizacion de almacenes

La secuencia de pasos que se tienen que seguir son los siguientes:

» Precisar objetivos generales {de la empresa) y especificos (del departamento).

+ Establecer paliticas generales y especificas.

* Analizar los sistemas y procedimientos actuales y mejorarios.

» Analizar la distribucidn de labaores actual, redistribuiria con mejores cargas de trabajo, con
mayor eficiencia y responsabilidad.

+ Integrar los nuevos sistemas.

» Integrar al personal.

« Integrar ios medios de comunicacidn y control.

Obietivos y funciones del almacén
En toda empresa, las operaciones del almacén tienen relacidn directa con ciertos problemas de la
direccign que influyen en los estados financieros como: )

» El costo de los almacenes: incluyen lo que pagt por ellos hasta su arribo a la pfanta o atrnacén,
fos gastos de proteccién, manipulacion y administracion.

+ Costo de almacenamiento: gastos de los locales de almacenamiento, salarios del personal que
labora en ellos, costo del equipo, deteriord y obsolescencia de materiales.

« Maxima eficiencia en la utifizacion de las areas de almacenamiento.

+ Maxima productividad de capitat invertido, impidiendo la acumulacidn de jos materiales.

Corresponde a cada empresa definir sus objetivos generales y especlficos a las medidas de sus
necesidades.

Conceplo de almacen
Un almacén tiene una funcidén eminentemente de servicio y se define como “el area encargada de

proporcionar opertunamente las materias primas, los materiales auxiliares, las partes componentes,
fas herramientas, las refacciones y todos los elementas necesarios para el desarrolio de las
actividades y el buen funcionamiento de la empresa”

Tambien se define como "unidad de servicio en |a estructura organica y funcional de una emprosa
comercial o mndustrial, con objetivos basicos de resguardo, custodia, control y abastecimiento de
materiates y productos”

Para el buen funcionamiento del aimacén es importante conocer los objetivos de la empresa, para
planear y dinigir sus actividades




Funcipnes.
Las funciones gue desempefian los almacenes varian en cada empresa, de su estructura y sus
necesidades de operacion, teniendo actividades basicas y comunes como son:

* Recibo, acomodo y embarque de los materiales.

+ Generacion de informacién técnica sobre especificaciones y uso de los materiales.

« Custodia y mantenimiento en buenas condiciones de los materiales y del almacén general.

* Registro exacto y oportuno de entradas, salidas y pedido de materiales en transito.

« Servicio eficiente de abastecimiento a todos los departamentos.

» Revision periddica de registros de existencias contra existencias fisicas.

« Generacién de informacion de tipo contable sobre consumos y precios.

= Soficitud o requerimiento de material.

= Control de los inventarios en cuante a cantidades ecandmicas de compra, tiempo entre pedido,
punto de reorden y cantidad de reserva.

Fara el mejor desempeio de las funciones del almacén, es necesario seguir ciertos princIpIos
basicos:

+ Asignar la responsabilidad de la administracion de los recursos a una $ola persona.

+ Asignar al personal funciones especificas hasta donde sea posible,

= Controlar fisicamente y con registros la entrada y salida de materiales de preferencia con
puertas una de entrada y otra de salida.

+ Mantener actualizados los registros y la informacién,

* Informar oportuna y detalladamente de todos los movimientos de material a contabilidad y
contrel de inventarios.

+ ldentificar perfectamente cada articulo mediante un sistema codificade, nombres comunes,
areas o utilizacion.

* Establecer un sistema de localizacion para cada material y articulos 1dentificacién de pasitlos,
estantes o espacio donde se encuentre.

= Utilizar solamente documentacion autorizada ya sea entrada o salida de matenales del
almaceén.

= Los nvemarios fisicos deben ser tomados por personal ajeno al almacén.

= Laentrada al almacén debe ser restringido al persocnal autorizado por la gerencia y profubida a
todo el personal de cires gepartamentos.




1.1.9 Estructura de! almacén

Existen patrones fijos para establecer los niveles jerarquicos dentro del almacén o para division de
sus funciones, cada empresa deberé establecer su propio modelo de organizacion de acuerdo a
sus caracteristicas, necesidades y {imitacion de recursos.

Las funciones prinCipales del almacén deben considerarse respecto a la organizacion come se
muestra:

Funcion Responsabiidad directa | Responsabilidad indirecta
ecepcion, almacenaje y embarques v
esponsabilidad de invenlarios 7
iveles de'invenfarios v
antenimiento, segundad y limpieza v
Surtido de acuerdo con los pedidos v
ompras, relacion de trabajo e v
Ingenieria Industrial
ransportacion v
Trafico '4
Contabilidad v
TocucCion y ventas v
nspeccion y control de calidad IS
Regisiros de entradas y salidas v
Despacho de materiales v

1.2. La clasificacién ABC de inventarios

En 1906, Vilfredo Pareto cbservé que unos cuantos articulos en cualquier grupo constituian ia
proporcion significativa del grupo entero. En ese tiempo él estaba interesado en el hecho de que
unos pocos individuos en ta economia parecian obtener la mayoria de los ingresos. También se
pudo observar que unos cuantos productos en una empresa conformaban 'a mayeria de las ventas
y aue. en grupos de voluntanios, unas pocas personas hacian a mayoria de! trabajo. La ley del
menas significativo se puede aplicar también a la administracion el inventario

£n inventarios, unos cuantos articules usualmente repercuten en la mayor parte del valor del
inventario en cuanto se mide su uso en délares (demanda por costo). Entonces, se pueden
administrar estos pacos articulos en forma intensa y controlar asi ia mayoria del valor del inventano,

Cn i rabajo de los inventarios, [0s articulos generalmente se dividen en tres clases ABy C. La
clase A comunmente incluye alrededor del 20 por ciento de los articulos y el BO por ciento del valor
en dolares. Por lo tanto representan la menor cantidad mas significativa. En el otro extremo, Ia
clase C incluye el 50 por ciento de los articulos y representa unicamente el 5 por ciento del valor.
Estos articulos contribuyen muy poco al valor del inventario. En el punto medio esta 1a clase B, con
un 30 por ciento de los articulos y 15 por ciento del valor en délares. La clasificacidn del inventarip
en esta forma con frecuencia recibe el nombre de analisis ABC o la regla 80-20.




un 30 por ciento de los articulos y 15 por ciento del valor en délares. La clasificacién del inventario
en esla forma con frecuencia recibe &l nombre de analisis ABC o ia regla 80—20.

La tabla 1 es un ejemplo de un inventario con 10 articulos. En este caso, los articulos 3 y 6
contabilizan una gran parte del valor (73.2 por ciento). Por otro lado, Ios artfculos 1,5,7.8 vy 10 son
de bajo valor (10.5 por ciento). E! principio ABC, por lo tanto, se aplica a este pequeno sjemplo. Los
porcentajes en cada categoria se resume 2 la tabla No. 2

TABLA |
LTILIZACION A NUAL DE ARTICULOS EN DOLARES
Articulo | Utilizacién Annual en unidades Costo unitario Uso en dolares Porcentaje del ks
! 5.000 1.50 7.500 2.9
2 1.500 8.00 12,000 4.7
3 10,000 10.50 105,000 41.2
4 6.000 2400 12,000 4.7
5 7,500 0.50 3,750 1.5
& 6.000 13.60 B1.600 2.0
7 5.000 1.75 3,750 1.5
£ 4.500 1.25 5628 2.2
9 1.000 2.50 17.500 6.9
10 3.000 200 6.000 2.4
TABLA 2
CLASIFICATION ABC
Clase Nimero del articule Porcentaje del uso total | Porcentaie del uso total ¢n dilares
A 3vb 30 73.2
i 2,4y9. 10 16.3
C i5.7.8v 10 50 105
TOTAL 100 100

La designacion de Ias tres clases es arbitraria, puede haber cuaiquier numero de clases. También
el porcentaje exacto de articulos en cada clase varia de un inventario al siguiente. Los factores son
los dos extremos: unos pocos articulos gue son significativos y un gran numero de articulos que
son relativarnente significativas.

La mayoria del valor de uso en délares en el inventario (80 por ciento) puede controlarse muy de
cerca monitoreando los articulos A (20 por ciento). Para estos anticulos puede utilizarse un estricto
sistema de control que incluye |a revision continua de los niveles ds exisiencia, existencia menos
seguray una marcada atencitn para g exactitud de los registros.

En el otra extremo, para los articulos C se podria utilizar un control menos rigido. Se podria utilizar
un sistema de revisién periédica para consolidar las ordenes surtidas por un mismo proveedor y
podria ser suficiente menos exactitud en los registro. Incluso se podrian utilizar sistemas manuales
para los articulos C. Los articuios B requieren un nivel de atencién y un control administrativo
intermedios.




Con sistemas computarizados, algunas veces se utiliza un nivel uniforme de control para todos tos
articulos., No obstante, el administrador de inventarios requiere adn el establecimiento de
prioridades y con frecuencia el concepto ABC resulta util para hacer esto.

Grafica ABC (Pareto)

% Uso dolares

% Uso total

1.3 Rotacion de inventarios

El elemento principal que afecta el inventario es la demanda. Desde ef punto de vista de! controt de
la produceion. se supone que la demanda es uha variable incontrolable.

Existen tres factores importantes en un sistema de inventario, llamados variables de decrsion, que
s$& pueden controlar:

+  (Qué debe ordenarse? (decision de variedad)
» ;Cuando debe ordenarse? {decision de tiempo}.
« (Cuanto debe ordenarse? (decrsion de cantidad).

Fara entender mejor estas decisiones de inventario, se examina un $istema de un solo articulo La
decision de vanedad es irrelevante y ias otras dos se toman usando dos politicas de control de
inventanios diferentes, conocidas tomo de revision penddica y de revision continua




Politica de revisién periddica: Se verifica el nivel del inventario |, en intervalos de tiempo fijo,
digamos una semana, un mes o cualguier tiempo T, llamado periodo de revisién, y se coloca una
orden si | es menor en cierto nivel predeterminado R, llamado punto de reorden (decision de
tiempo). El tamafic de fa orden Q es la cantidad requerida para aumentar el inventario a un nivel
predeterminado S (decisién de cantidad). El tamafio de Q varia de un periodo a otro. La figura {1}
presenta esta politica suponiendo gue ia demanda es de una unidad a la vez y que las ordenes se
entregan instantaneamente. En t(1) el nivel del inventario esta por arriba del punte de reorden R,
por lo que no se ordena, £n el siguiente tiempo de revision t (2) . T periodos después de t (1)) (t 1)
menor gue R y se ordenan Q=S - | (t 2) unidades. Con frecuencia se hace referencia a esta politica
como politica perigdica o politica de tiempo fijo.

It
4
Inventario S
meta
~ ta
Punto de
reorden \"\ L2
> Tiempo t
Tl T T2
Figura No. 1

Politica de revisién continua: En esta politica el nivel del inventario se controla continuamente.
Cuando el nivel llega al punto de reorden R (decisién de tiempo). se ordena una cantidad fija Q
(decision de cantidad). Esta es una politica continua (Q,R) o politica de cantidad fija de reorden. La
figura (2) presenta esta politica suponiendo entrega instantanea de la orden y demanda de una2
unidad a la vez.

Antes de la era de las computadoras, los sistemas de revision penddica eran mas populares porque
su manejo manual era mas sencillo. Con las computadoras disporubles en cuaiquier parte. la
impiantacion de las politicas de revision continua se ha facilitado. La revision continua tene ciertos
meritos sobre la revisidn periddica.



R+Q

¥ Tiempo t

Figura No. 2

Administracién de inventarios

Los costos de los materiales suman mas del 50 % del total de los costos en las companias
industriales, y més del 70 % del total de costos en empresas minoristas. No es de sorprender que
los administradores estén brindando mayor atencidn a la administracion de inventarios.

La administracion de inventarios es la planeacidn, organizacion y actividades de control enfocadas
al flujo de inventario hacia adentro, a través y hacia afuera de la organizacion.

Adrministracién de mercancias en empresas de venta al menudeo.
Hay do$ decisiones basicas en la administracién de productos para su venta en una empresa de
ventas al menudes:

+ cuanto hay que ordenar (decision del iote econdmico de orden, LEQ),
= cuando ordenar (la decision de reordenar),

Modelo de decision del lote econdmico de orden (LEQ}

El modelo de decision del lote economico de orden {LEQ) calcula ta cantidad éptima de inventario
que debe ordenarse, La forma mas sencilla es:

+ Se ordena la misma cantidad fija en cada punto de recrden.

+ Lademanda, ¢ostos de ordenar y costos de manejo son sequros. El iempo de anticipacion de la
orden de compra (e} tiempo entre la colocacion de una orden y su entrega) también es cierta.

* Los costos de compra por unidad no se ven afectados por Ia cantidad ordenada.

+ No se presentan agotamientos, la administracion siempre mantiene un inventarnio adecuado, de
manera que no pueden ocurrir agotamientos.

« Al decidir el tamafio de la orden de compra, fa administracion toma encuenta los costos de la
calidad hasta el grado en gue estos afectan los costos por ordenar o de manejo




Para determinar el Late Econtmica de Orden {LEQ) 6ptimo se suman los cosics por ordenar y 1os
costos de manejo.

Totat de Costos = Total de costos por ordenar + Total de costos por manejo.

Férmula LEQ (EQQ, por sus sigias en inglés)
La férmula que presenta el modelo de lote econémico de orden (LEO) es:

———
i
|

LEG =1\ 2DP
c

donde:
L E O = lote economico de orden.
D = demanda en unidades durante un periodo especifico.
P = costos por realizar una grden de compra.
C = costos por manejar una unidad en existencia durante el perfodo utilizado para D.

Cuandc Qrdenar

El punto de reorden es el nivel del inventario disponibte gue dispara una nueva orden. El punto de
reorden es el mas sencilio de calcular cuando tanto la demanda como el tiermpo de anticipacion son
seguros.

Punto de rearden = Ventas por unidad de tiempo X Tiempo de anticipacion de orden de
compra.

inventaric de seguridad

Cuando los vendedores al menudeo no estan seguros de la demanda , el tiempo de anticipacidn, o
la cantidad que puedan proporcionar los proveedores, frecuentemente tienen inventanos de
seguridad.

El Inventario de seguridad es el inventaric amortiguador que se tiene como proteccian contra
aumentos inesperados en la demanda o reduccion en el hempo de antipatibtn, o &n una
inesperada falta de existencia de los proveedores Los calcuios del inventano de segundad
dependen de las proyeccwunes de la demanda. Los adminstradores tendran alguna nocion
generaimente basada en la expenencia. de los limites de ia demanda semanal

Los principales costos para mantener un inventario de segundad son los costos de manejo y de
agotamiento, el nivel dptimo del inventario de segundad ¢s la cantidad del inventario de seguridad.
Una distribucion de frecuencias basado en los miveles diarios o semanales de la demanda
registrados previamente proporcionan I0s datos para calcular los costos por mantener un inventario
de seguridad.




Existen dos formas fundamentales de contabilizar los inventarios: perpetuos y periddicos.

Inventarios perpetuos.

Requiere de un registro continuo (tiempo real) de adiciones y reducciones de inventario en los
productos para su venta. Con esta informacion puede calcutarse un costo acumulativo de productas
vendidos, esto ayuda a la administracion a controlar tanto el inventario como a preparar estados
financieros provisionales . Debe efectuarse un conteo fisico del inventario por lo menos una vez al
afo para verificar la validez de los registros de la oficina.

Las empresas que utilizan el inventario perpetuo con frecuencia tienen sistemas de seguimento de
informacién basadas en computaderas, Tomemos el caso de los componentes con codigos de
harras que tas computadores feen automaticamente conforme se van utilizando

Por medio del seguimiento de los cédigos de barra ¢l productor mantiene un registro conttinuo de los
niveles de inventario para cada componente.

Inventarios periddicos.

No requiere de un registro continuo de cambios en el inventario . No pueden calcularse con
precision los costos de materiales directos utilizados o l0s costos de productos vendidos hasta la
terminacién de los inventarios, se determinan por conteo fisico, y se restan de la suma del
inventario inicial, compras y otros costos de compras.

1.4, Costos de inventarios
Las estructuras del costo de inventario incorporan los 4 tipos siguientes de costo.

» Costo del articulo: Este es el costo de comprar y producir 1os articulos individuales. €1 costo det
articulo generalmente s& expresa como un ¢osto unitario muitiphcado por la cantdad adguinda
o producida, Algunas veces el costo del articulo es menor si compran suficientes unidades a la
vez.

« Cnsto de ordenar pedidos' El costo de ordenar pedidos esta relacionado con la adgquisicidon de
un grupo o lote de articulos. El costo de ordenar pedidos no depende de la cantidad de articulos
adquindos, se asigna al lote entero Este costo incluye la mecanografis de ia orden de compra,
la expeditaron de la orden. los costos de transporte, los costos de recepcion, elc.. cuando el
articuto se produce dentro de la empresa existen costos asocrados con 1a colocacion de una
orden que son mdependientes de la cantidad de articulos producidos Estos costos llamados de
preparacidn incluyen tos costos de papeleo mas los costos requendos para poner a funcionar gl
equipo de produccion. El costo de preparacién con frecuencia se considera fijo cuando de
hecho, se puede reducr cambiando la forma como estan disefiadas y administradas las
aperacrones.
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» Costo de inventario: Los costos de inventario o conservacion estan relacicnados con la
permanencia de articulps en inventario durante un periodo. Ei costo de conservacion
usualmente se carga como porcentaje del vafor por unidad en ef tiempe. Por gjemplg, un costo
de conservacion anual de 15%, significa que costara 15 centavos el conservar un inventario de
$1.00 durante un afio. En la practica los costos de conservacion estan en el rango de 15% al
30%.

Los costos del inventario usualmente consisten de 3 componentes:

Costo de capital: Cuando los articulos se tienen en el inventario, el capital invertido no esta
disponible para otros propésitos. Esto representa un costo de oportunidades perdidas para otras
inversignes, o cdal se asigha al costo de inventario como un costo de oportunidad.

Costo de almacenamiento; Este costo incluye costos variables det espacio, seguro @ impuestos. En
algunos casos, una parte del costo de almacenamiento es fijo, por gjemplo, cuando se posee un
almacén y no se puede utilizar para otros fines. Tales costos fijos no deben incluirse en el costo del
almacenamiento de inventario. De la misma manera, los impuestos y seguros deben incluirse solo
si varian con el nivel del inventario.

Costo de obsolescencia: Debe asignarse a los articulos que tienen un alto riesgo de volverse
cbsoleto, entre mayor es el riesgo mayor es el costo. Los productos perecederos deben cargarse
con los costos de deterioro cuando el articulo se dafia con el tiempo. Los costos de pérdida
incluyen los costos de hurto y danos relacionadoes con fa conservacion de articulos en el inventario.

Costos de inexistencia: El costo de inexistencia refleja las consecuencias econdémicas cuando se
terminan los articulos almacenados. Aqui existen dos clases. Primerp, supongase articulos con
orden de respaldo o en espera de surtirse por parte del comprador y que este Ultimo espera hasta
que el material le llega. Puede haber cierta pérdida de plusvalia o de negocios futuros asociados
con cada pedido de respaldo debido a que el cliente tiene que esperar. Esta pérdida de cportumdad
se contabiiza como un costo de inexistencia. El segundo caso es cuando se pierde la venta,
cuando no se tiene &l material listo. Se pierde |a ganancia que representa la venta y |2 plusvalia, en
la forma de ventas fuluras se puede perder también.

1.5. Prondsticos de ventas y compras
1.5.1. Prongsticos de compras

Caoncepto. Al proceso de compra se le define de la siguiente manera Adquinr bienes y  servicios
de |a calidad adecuada, en el momento y al precio adecuade y del proveedor mas apropiado
Dentro del concepto de empresa moderna las compras se deben manejar por un departamento
especializado que debe formar parte de ta prop:a organizacion de ta compania



Objetivos

« Mantener 1a continuidad de abastecimiento.

+ Hacerlo con la inversion minima en existencia.

= Evitar duplicidades, desperdicios e inutilizacién de los materiales.

+ Mantener ios niveies de calidad en los materiales, basandose en lo adecuade de los mismos
‘para el uso a que se destinan.

« Procurar materiales al precio mas bajo posible compatible con la calidad y el servicio requeridc,

s Mantener la posicion competitiva de la empresa y conservar el nivel de sus beneficios en 1o que
a costos de material se refiere.

Antecedentes de compras
Las compras son casi tan antiguas como la historia del hombre. Empezaron cuando el hombre dio
en trueque (en cambio) alguna de sus propiedades por la posesion de una pertenencia ajena.

Toda actividad industrial exige materiales y suministros para su funcionamiento, deben tenerse
materiales al alcance de la mano, y la seguridad de que dicho abastecimiento de materiales sera
continuo, con el fin de hacer frente a las necesidades y los programas de produccion.

La calidad de los materiales debe ser ia adecuada para el objeto a que se destinan y la conveniente
para el procesoe y equipo utilizados.

El hecho de no cumplir con algunos de estos requisitos puede implicar costosas demoras
(provocande con frecuencia que el costo rebase en amplic margen el valor de los matenales
mismos), produccién deficiente, productos de mala calidad, fallo en el cumplimiento de los tiempos
de entrega y descontento entre los clientes.

Para mantener una posicion vendedora favorable, capaz de hacer frente a la competencia y rendir
beneficios satisfactorios, se deben adguirit los materiales al precio mas bajo que permitan las
exigencias de calidad y servicio. El precio de la obtencidon de estas materias y el de
almacenamiento de las exigencias deberadn mantenerse también 2 un nivel economico.

Planeacibn de las compras

Toda actividad industrial exige materiales y suministrcs para su funcionamiento. Para mantener una
posicion vendednra favorable, capaz de hacer frente a la competencia y rendir beneficios
satisfactonos. se deben adquirir los matenales al precio mas bajo que permitan las exigencias de
cahdad y servicio El precio de la obtencidén de estas matenas y el de almacenamiento de las
exigencias deberan mantenerse también a un nmivel econdmico. Estas funciones constituyen la

necesidad de comprar.



Planeacion y prondstico de compras.

La planeacién comprende los prondsticos, objetivos, politicas, programas, procedimientos y
presupuestos, bien sea para la empresa en su totalidad o para cualquier area de la misma.

Los prenosticos.
La actividad comercial se reduce a una estrategia basada en las opciones que ofrecen diversas

alternativas, Un gerente de compras que tiene que tomar opiniones para determinar el curso a
seguir, necesita mirar hacia el futuro en forma sisteméatica y constante para adelantarse a las
oportunidades y a los peligros.

Para decidir el curso gue se va a tomar, primerc hay que observar el horizonte con el fin de
determinar las condiciones que probablemente existiran en el futuro, es decir, el gerente de
compras debera pronosticar el volumen de compras requerido por la empresa antes de iniciar con
las demas etapas de la adquisicion de materiaies.

Los objetivos.
Obtener las partes necesarias para la integracion de la produccién al mejor precio. calidad, en las

mejores condiciones de pago vy entrega, en el volumen requerido, tiempo oportuno y lugar
adecuado. '

Mejor precio. Este elemento requiere de una atencién principal en la industria, ya que representa al
constituir el costo de fabricacion de aproximadamente un 50 % del precio de venta, por lo tanto,
cualquiér ahorro que se pueda obtener, considerando el alto volumen, repercute en beneficio de la
propia de la empresa,

En la integracion del precio de compra pademos citar los siguientes factores:

» Costo de materiales,

« Costo de mano de obra.,

« Coslos indirectos.

« Costos de operacién.

* \olumen de compra,

+ Facihdades de produccion.

+ Condiciones de mercado.

* Situacion geeografica.

+ Transportacién,

= Situaciones no previsibles (huelgas, incendios etc.).




Es necesarip llevar un control de los factores mencionados debido a que en esta época inflacionaria
son elementos variables en la estructuracién de un precio de venta o de compra. Es necesario
mantener en estudio constante los probables cambios que puedan afectar dichos precios y limitar o
reducir a un minimo los riesgos que puedan originar un incremento en el precio.

La obtencion de la mejor calidad es una de las metas basicas de compras. Si bien &l precio es
sumamente impertante, no significa obtener el mas bajo, en determinadas circunstancias, en
detrimento de calidad. La recepcién del material debe ser atendida también en cuanto a tipo de
empagque y envase que salvaguarden la calidad e integridad de la mercancia.

La regociacipn de mejores condiciones de pago y entrega es otra de las funciones de!
departamento de compras. Desde luego deben ser conforme a las politicas generales de la
empresa y a las cudles debe ajustarse ef comprador.

Se justifica 1a atencion en este punto si se considera que la empresa esta obligada a lograr las
coendiciones de pago que favorezcan sus planes de financiamiento.

Es indispensable comprar el volumen requerido de acuerdo a los programas previstos. Una
insuficiencia provoca el peligro de paro de la produccién con los resultados consiguientes. Un
exceso de material ocasiona sobrantes de produccion, lo que significa un inventario excesivo que
ongina una inversion ociosa, gastos por manejo de materiales, seguros, mermas, obsclescencia,
etc.

1.5.2. Prondsticos de ventas

El pronostico de tas ventas es la prediccidn de las ventas para un periodo dado. El periode mas
comun para tal pronéstico es el plazo corto, hasta de un afto. Infortunadamente., la prediccion de las
ventas es como tratar de pronosticar el caballo ganador o el gran crecimiento de existencias para el
préximo aflo. A pesar de andlisis refinados, un autor pesimnista sugiere: * Pronasticar es como tratar
de conducir un auto con una venda en l0s 0jos siguiendo las instrucciones dadas por una persona
que esta mirando por la ventanilla de atras™. Sin embargo, aun cuando abundan los problemas y las
inexactitudades, ia blusqueda de técnicas mas valdas para pronosticar vale la pena y debe
continuar.

Los prondsticos guian las operaciones de una firma, ya que la estimacién de {as ventas determina
tos compromisos que van desde la planeacion de ia produccion {adgquisicidn de materiales. labor y
equipo de capital), el esfuerzo de mercadotecnia ( publicidad, técnica de venta y necesidades del
tnventano). De tales ingredientes basicos de las operaciones de una firma vienen las utitdades. Se
deduce entonces que un prondstico de ventas preciso puede Wevar a) mejoramiento de las
utiidades.




Un problema con el prondstico es que depende en mucho de lo que sucedid en el pasado. La
suposicion es que el pasade es el indicativo del futuro. Las tendencias de las ventas proyectadas
pueden ser ciertas para algunos anos en las industrias estables.

Pero en ocasiones las firmas que confian en tales proyecciones se encuentran tejos de la realidad.
Algunas industrias son mas estables que otras y, en consecuencia, pueden pronosticar mejor. Los
servicios publicos han disfrutado desde hace tiempo de esta posicion. Sin embargo serios
problemas al pronadsticar pueden incluso afectar a los servicios publicos.

Los pronosticos pueden clasificarse como pasivos o activos. Gran parte del pronostico es pasiva,
estima los factores externos y predice € volumen de ventas resultante que puede esperar la firma,
si continia en su presente curso. Ei pronéstico de ventas se considera como algo impuesto a la
companla y fuera de su control.

Es util clasificar los diversos factores que afectan al volumen de ventas en controlables y no
controlables;

« Factores controlables; elementos del ambiente interno del negocio y de las actividades de
planeacion sobre las cudles tiene control 1a firma, sujetas quiza a ciertas restricciones respecto a
la disponibilidad de recursos. Son ejemplos: la capacidad de la planta y del equipo, la fuerza del
personal, la competencia y preferencias de los ejecutivos, tos recursos financieros y los objetivos
comerciales.

« Factores incontrolables: elementos del ambiente sobre los cuales la firna tiene poco o ningdn
control a plazo corto. Son ejemplos los factores culturales, demograficos y econdmicos, asi
como el clima competitivo y la dinamica de la tecnologia.

Procedimientos para pronosticar.

La creciente complejidad de pronosticar, ha hecho que muchas compafias asignen esta tarea a
especialistas. Los pronosticadores pueden trabajar en el departamento de ventas, pero si la
compaifia cuenta con un departamento de investigacién de mercadotecnia o con un economista, la
funcién suele colocarse ahi. Algunas comparias dependen total o parcialmente de asesores
externos para orientarse.

El procedimiento para desarrollar un prondstico ga ventas puede adivinarse en cinco pasos.

« Acopio de la informacién para el pronastico. Los factores incontrolables en el ambiente comercial
{ incremento en la competicion, un decrecimiento econdmico, una escasez de maternales) deben
ser reconocidos. También debe reunirse informacion sobre los factores controlables Estos
serian principalmente los esfuerzos de mercadotecnia que generalimente han sido acordados
para usarse en el periodo future que se pronostica. Si estos planes son significativamente
distintos de los esfuerzos del pasado, no puede desecharse su efecto sobre las ventas futuras ai
desarrollar el prondstico de ventas.



« Aplicacién de las técnicas para pronosticar. Las técnicas para pronosticar, por ias cuales se
evaldan los datos y se proyectan [as ventas, se describirdn mas adelante.

« Traducir operacionalmente al pronéstico de ventas. Mediante el proceso de formulacion de
presupuesto, éste se descompone en unidades de control y de volumen de utilidades como
lineas de productos, territorios, clientes o vendedores. Los objetivos especificos se traducen a
programas operacionales, tales como programas de mercadotecnia, cédulas de produccion,
pianes de compras, requisitos financieros, necesidades de personal, niveles de inventarios, etc.

¢ Auditoria det Pronéstico. Durante el periodo del pronéstico y a su final, se comparan fas ventas
reales y las pronosticadas y se analizan las discrepancias.

« Afinacion del prondstico. Si se presentan discrepancias serias entre el desempefio real y el
pronasticado, tanto el prondstico como las procedimientos para desarrollario pueden necesitar
ser modificados, reevaluando las proyecciones y las técnicas de ajuste. Aqui el objetivo es
doble: primero, hacer cualquier ajuste necesaric en las operaciones a la luz de un cuadra
alterado de ventas y, segundo, desarrollar un prondstico de ventas mas preciso.

Técnicas para pronosticar

Las técnicas mas comunes para pronosticar pueden clasificarse como métodos cualitativos y
cuantitativos. Se utiizan técnicas estadisticas elaboradas por muchas firmas en sus esfuerzos para
pronosticar. En ocasiones éstas producen pronosticos de ventas mas apropiados y ciertamente,
existe algo satisfactorio en el uso sofisticado de nimeros y modelos matematicos complejos, por
desgracia, la mistica de tales técnicas no asegura su exactitud.

En el otro extremo estan los subjetivos ‘“estimados por corazonada™ y los “prondsticos por
intuicion”, éstos también dejan algo que desear, pero los estimados subjstivos y cualitativos no
siempre deben repudiarse, en ocasiones pueden ser superiores a los analisis sofisticados e incluso
no esta fuera de lugar * hacer sondeos” cuando se trata de pronosticar.

Métodos cualitativos.

Las técnicas cualitativas o subjetivas comprenden criterio, apinion o la corazonada de una persona

0 de un grupq. Los resuftados pueden variar de bastantes buenos a muy malos.

+ la opinidn ejecutiva. Esta representa la opinién de un individuo o combina los puntos de vista de
varios ejecutivas, quiza ejecutivos altos o tal vez gerentes regionales de ventas. Algunas de
estas opiniones pueden estar.apoyadas por mucho material objetive o pueden estar baszdas en
uno o en varios otros métodos de pronosticar; otros pueden depender solo de la observacion e
intuicion. La principal venta)a de tal méiodo es que es facil y rapido de ejecutar. Para las firmas
en industrias &n donde los estilos cambian con rapidez y en forma caprichosa, come en algunas
pantes del vestido, el juicio experimentado puede ser el mejor método de que se disponga

» Combinado de la fuerza de ventas. En este método, cada vendedor da un estimado de las
ventas futuras de varios productos en su propic territorio. Estas estimaciones terntoniales
individuales se retinen para derivar el prondstico total de |a fuerza de ventas.

)




Las ventajas son que e! métoda:

+ Utiliza ef conocimiento especializado de la gente mds cercana al mercado.

« Coloca la responsabilidad del prondstico en las manos de quienes deben producir los
resultados.

= Da mayor confianza a la fuerza de ventas en las cuotas creadas por los prondsticos.

+ Tiende a dar mayor estabilidad y precision a los resultados debido a la magnitud de la
muestra.

« Se presta a un facil desarrollo de subdivisiones del producto, territorio, cliente y vendedor.

Los argumentos mas comunmente encontrados contra el uso de los vendedores en el pronostico
son los siguientes:

+ Son malos estimadores, demasiado optimistas o pesimistas.

+ Sise usan las estimaciones como base para fijar las cuotas, los vendedores se inclinan a
subestimar la demanda para que sus objetivos sean mas faciles de alcanzar.

+ Los vendedores suelen desconocer los amplios patrones econdémicos que conforman las
fuentes futuras; ademas pueden desconocer los nuevos productos que salen ¢ los
cambios contemplados en los esfuerzos de mercadotechia.

+ Esto requiere un gasto de tiempo considerable por parte de la fuerza de ventas, que
podria dedicarse mejor a visitar a los clientes.

= Encuesta de opinion de expertos o de gente enterada. Tal gente conoccedora incluye a
revendedores, mayoristas y detallistas.

Puede elegirse sobre la teoria de que tienen una sensacion intima de mercado. Si bien éste es un
enfoque informal, puede ser el mejor de que dispongan algunas compaiiias. Se presta mejor para
tos pronosticos de equipo industrial, en el cual estan involucrados intermediarios y compradores.

Par otra parte, estos sentimienios pueden cambiar con rapidez. La base para pronosticar, utilizada
por los expentos, es dificil de pronosticar: en su mayoria pueden ser corazenadas e impulsos bajo fa
presion de las encuestas.

= Muestreo de opinién de clientes. Esto hace uso de la investigacion de mercade. E! argumento
obvio para este metodo de pronosticar es que g cliente determina realmente los resultados de
las ventas, entonces ;por qué no ir directamente a la fuente?, ya se trate de un comprador
industrial ¢ de un consumidor. En especial, cuando prevalecen condiciones de relativa
mcertidumbre o cuando las préximas innovaciones principales o mejoras afectaran a la firma o a

la mndustna.




Métodos cuantitativos

Los métodos estadisticos se estan empleando cada vez mas. Pueden variar desde proyecciones
muy sencillas de la tendencia hasta sofisticados andlisis de correlacion maltiple y de modelos
matematicos. Las computadoras han hecho de estos ultimos una intrigante posibilidad, en especial
para las grandes empresas.Dos técnicas estadisticas comunes hacen uso del analisis de la
tendencia: los promedios moéviles y la atenuacidén exponencial.

Los promedios moviles: son series de promedios cuyos valores altos y bajos estan acolchonados y
se hacen menos extremos. El nimero de puntos de datos elegido debe ser suficiente para eliminar
los efectos de las variaciones de temporada o la irregularidad. Ademas de eliminar los efectos de
cualquier irregularidad, tales promedios moviles suavizan los resultados de las ventas mas
recientes, conduciendo asi a pronosticos mas conservadores durante la época de ventas
incrementadas. Una desventaja de los promedios maviles es que va un periodo atras de los datos
mas recientes. Ademas, el promedio mdévil no arroja una expresion precisa del movimiento de los
datos en una forma matematica. Los valores al final de la serie no pueden calcularse, sing que
deben estimarse. Tal proyeccién puede hacerse por una inspeccion visual ge la linea del promedio
movil v la tendencia, pero carece del refinamiento de una ecuacién matematica.

La atenuacion exponencial esta disenada para compensar la principal debilidad del promedio movil,
el de no responder to suficiente a los resultados mas recientes. En esta modificacidon det promedio
movil, las observaciones mas recientes ¢ los resultados mas recientes de las ventas no solo no se
incluyen, sino que en realidad se les da mas peso en {a serie del tiempo.

El peso aplicado a ia cifra de ventas mas reciente, que representa la estimacion del pronosticador
de su importancia relativa se designa como alfa y se denomina la constante de ecuacién. Se le dara
un vator entre 0.0 y 1.0 . En forma de ecuacion el promedio exponencialmente atenuado es:

Nuevo promedio = (Ultimas ventas) + (1- alfa) (promedio de ventas de aflos anteriores)
Analisis de Correlacion (analisis de regresion). Esta técnica cuantitativa de popularidad creciente,

relactona jas ventas con otras variabies econdmicas, competitivas o externas, éstas varian (se
correlacionan) en cierto grado con las ventas de la firma. Un solo factor, econémico o de otra indola

puede mostrar tai correlacion.

Si tal relacién de avance - retraso puede encontrarse entre las venta de una compafiia en alguna
otra sene economica o estadistica. entonces se aumenta fa precision del pronostico Los
indicadores de avance son series de datos cuyos movimientos preceden a movirmientos similares
en las ventas de ia companfia, quiza por vanos meses e incluse mas. Ejemplos de indicadores de
avance para ciertas firmas son el camino de porcentaje en el PNB. los contratos de construcciones
industriales concedidos, promedio de horas trabajadas y nuevos programas de viviendas.



Algunas compafilas han encontrado que los cambios en el ingreso personal pueden guiar las
ventas de sus productos, por ejemplo: un alza repentina en el ingreso personal puede presagiar una
alza repentina en las ventas a los pocos meses. Infortunadamente, si bien tales indicadores de
avance no son raros y tienden a desviar el prontstico. Entre tanto, los cambios en las condiciones
economicas en la relacién de avance - retraso pueden causar variaciones entre los indicadores de
avance ¥ las ventas. Las ventajas que con mas frecuencia se citan para el analisis de corretacion al
pronosticar son éstas:

Es mas objetivo que muchos otros métodas cominmente usados para pronosticar. obliga a
guienes lo escogen a considerar los principales factores que influyen en las ventas y a
cuantificar los supuestos que fundamentan sus estimados.

indica el grado de confiabilidad que puede darse a tales relaciones.

Recibe el beneficio de 'as opiniones de otros pronosticadores si ias ventas de la compafdia se
encuentran gue $e cofrelacionan como indicadores bien conoccidos.

Si se pueden encontrar buenos indicadores de avance, puede mejorarse mucho 1a identificacion
de los puntos criticos durante el analisis de la serie de tiempo y los métodos de proyeccion

Limitaciones a las técnicas para pronosticar

La falta de confiabilidad por lo general es un problema debido a:

Futuro incierto. Todos los prondsticos estdn sujetos a algun error, aunque se espera que sea
llevado a limites tolerables.

Falta de cuidado al formular el prondstico, sea porque hubo demasiada confianza en meras
conjeturas y esperanzas infundadas ¢ porque las suposiciones fundamentates no estaban
apoyadas por hechos, estimaciones razonables o un reflejo preciso de las politicas y planes
Acciones imprevistas de los competidores.

Sucesos extraordinarios dentro y fuera de la companiia.

Hanzonte de tiempo demasiado grande. La confiabilidad de la mayoria de las prondsticos
disminuye ¢on rapidez a medida que Ias proyecciones se hacen mas hacia el futurg.

Las mas importantes situaciones especiales o factores que pueden impedr la habilidad para
pranasticar:

Eiementos de crecimiento. Muchas firmas no tienen la cerieza de que continuaran las actuales
tasas de crecimiento o que principien a nivelarse. Con frecuencia las nuevas empresas
expermentan un periodo de crecimiento rapido que es dificil de mantener durante un periodo
largo, y enfrentan un problema ai pronosticar, al decidir si gl crecimienta inciard a estabizarse
en el peripdo en curso,

Historia de las ventas. Pronagsticar para un nuevo producio © para una nueva empresa es dificit
porgue no hay registros de ventas pasadas que marquen una pauta. Es dificil estimar la pane
del mercado gue sera iograda.
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= La moda. El elemento moda de los productos de una firma siempre causa un riesgo sustancial
en las predicciones, porque las ventas dependen de lo bien que el mercado acepte los estilos.

» Actitudes cambiantes de los clientes. Si la demanda del producto depende de las actitudes
cambiantes, en especial si las condiciones, econémicas 0 sociales, estan induciendo la
inestabilidad.

Criterios para un prongstico efectivo
El prondstico efectivo depende de varios factores, el menor de los cuales no es la suerte. Sin
embargo, se pueden identificar ciertos criterios que conducen & un pronostico mejor;

» Consideracion de todas las influencias clave. Las influencias clave en el crecimiento de la
industria se deben determinar y evaluarse. Deben analizarse las fortalezas y debilidades de la
compaiiia y de sus competidores. Deberan proyectarse muy lejos en e futuro las capacidades
de 1as distintas funciones de la compafia para apoyar el prondstico y el plan.

« Exactitud. Importe come es ésta, debe ponderarse en términos de la precision marginal
comparada al costo. Por ejemplo, debe desecharse una encuesta del consumidor porque sélo
pueden cbtenerse resultados imprecisos a un costo elevado.

+ Admisibilidad. Los ejecutivos que utilizan el pronostico deben ser capaces de creer en el
meétodo. Las técnicas elaboradas, que solo los estadisticos pueden comprender, parecer
sospechosos a la mayoria de los ejecutivos.

= Durabilidad. Los supuestos fundamentales y las relaciones deben ser estables, el modelo del
pranostico no debe desbaratarse al poco tiempo,

+ Flexibilidad, Deben ajustarse las variables de tiempo para enfrentar las condictones cambiantes,
y debn tomarse providencias para adversidades futuras. Los pronésticos no deben ser rigidos e
inflexibles: deben poderse ajustar a las condiciones cambiantes, y deben tomarse providencias
para adversidades futuras como las estimaciones equivocadas. Algunas firmas logran la
flexibildad deseada examinando los pronosticos y los presupuestos de ventas al final de cada
mes o de cada trimestre, haciendo revisiones si son necesarias sobre la base de las condiciones
corrientes y extendiendo esta puesta al dia a todo et periodo del pronostico.

« Disponibilidad. Este criteric se aplica principalmente al analisis de correlacion

« Los variados indices estadisticos con los cuales se encontré que las ventas de la compania se
correlacionaban, son mas dtiles s1 se pubtican semanal o0 mensulamente.

Participacion Organizacional. El pronéstico y la planeacion deben ser ejecutados en iodos los
niveles y en ia mayoria de las funciones. Los resultados son direccidon y motivacion, asi como
amplitud de criterio. Este es un argumento fuerte para involucrar a la fuerza de ventas en 1a rutina
del pronostico. Por lo menos, la gerencia de ventas debe involucrase, porque la crganizacién de
ventas contribuye muy directamente a las ventas resultantes.



CAPITULO 2. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL.

Desde hace tres afios esta empresa comercializadora de productos automotrices de aita demanda,

ha venido creciendo anualmente a un ritmo del 20%, dicho crecimiento a provocado que los dos

almacenescon que cuenta actualmente sean insuficientes para un correcto desarrollo de sus

funciones.

Como se desprende de lo anterior e! principal problema gue se enfrenta es la falta de espacio

derivado de un crecimiento acelerado y de una falta de planeacion a corto y mediano plazo. Se

estima que el almacén 1 se encuentra a un 110 % de su capacidad, dado que incluso sobre los

pasillos se encuentra producto.

Este problema de falta de espacio se ve agudizada por una serie de factores como:

nexistente programa de calendarizacidn de aprovisionamiento de ios articulos.

Recepcién indiscriminada de mercancia.

Falta de control con los proveedores en lo que respecta a horarios de carga, dado que como
consecuencia la necesidad del pago de horas extras.

Acumulacion de pedidos y gente en el anden de cargaldescarga.

Perdida de mercancia entre el almacén 1 y ef almacén 2, debido a que en el proceso de
transferencia de mercancias del almacén 1 al almacén 2, frecuentemente existe diferencia en
cuanto a la mercancia que un almacén envia y registra como salida y la que recibe y registra
como entrada en el almacén 2.

Pérdida de mercancia en el almacén 1 debido a un inadecuado sistema de ubicacidn de
mercancias, lo cial trae también como consecuencia el retraso en el surtimiento de pedidos e
incluso que se llegue a negar el producto por no encentrarse cuando se necesita.

Manipulacion excesiva de los productos, incluso transpapeleo manual, siendo inoperante por
falta de espacio para el montacargas y los patines hidraulicos.

Mala planeacion de rutas de reparto, ya que un mismo chofer puede ir de Vallejo a Cuautitlan o
a Tuititlan e lztapalapa, esto frae como consecuencia un incremento en 10s costos de

distribucion y un retraso en la entrega de los productos.

2.1. Almacenes.

Las zonas mas confliictivas que encontramos en el drea de almacenes son:

Lay Out actual (distribucidn de productos y racks).

Proceso de entradas {recepcion de mercancias).



* Proceso de acomodo (manejo de materiales).

» Proceso de saldas {surtimiento de pedidos).

¢ Diferencias de inventarios.

El siguiente diagrama nos muestra la problemdatica de cada une de los puntos mencionados

1.-LAY-QUT ACTUAL (DISTRIBUCION DE PRODUCTOS Y RACKS)

PROBLEMA

POSIBLES CAUSAS

IMPACTO

1.-No hay una distribucion
adecuada de los productos,
tampoco un adecuado sis-
tema de localizacién.

*No hay suficiente espacio para varios de
los productos dentro de los pasilios de
Surtido.

*No se estan utilizando al 100% la capa-
cidad de almacenamiento de cada uno
de los racks del pasilio de surtido.

“El sistema de ubicacion de localidades
solamente se realizé para la planta baja
del almacén.

Cuando no es suficiente el
producto en los pasillos de
surtido, entonces se tiene
que buscar el misma, entre
todas ias cajas que se en-
cuentran en el tapanco,
aproxirmadamente arriba de
su ubicacion original. Esto
trae como consecuencia
que ia busqueda se vuelva
lenta, peligrosa y ademas
de que se liene que utili-
zar a dos operadores en
las manigbras correspon-
dientes.

2.-Un tercio de la capaci-
dad de almacenaje de los
racks no se utilizan a su
maxima capacidad

*No se ha determinado cudl es el tama-
fio ideal de cada localidad para cada pro-
ducto.

La capacidad de almace-
namiento de los diferentes
almacenes no se esta uti-
lizando en su totalidad y
esto afecta la productividad
de! atmacen.

3.-En la mayoria de las lo-
calidades de los racks

existen de 2 hasta 20 dis-
tintos productos almacena-
dos dentro de los rmismos.

*No se tienen racks adecuados para
almacenar los productos, siendo que los
racks varian en dimensiones y en mate-
rial de construccion.

*E| disefio del sistema de ubicacion de
iocalidades no es adecuado

*Ciertos productos son di-
ficiles de localizar dentro
del almaceén

*El producto se pigrde
constantemente y hay que
estar buscandolo, ocasio-
nando mermas en el tiem-
po de los operadores.

*l.as maruobras para sacar
o meter el producto. dentra
de la localidad son compli-
cadas.

“Los productos se revuel-

ven constantemenie




2.-PROCESO DE ENTRADAS (RECEPCION DE MERCANCIAS)

PROBLEMA

POSIBLES CAUSAS

IMPACTO

1.-Hay 2 registros de entra-
das de vehiculos, relativa-
mente complementarios,
uno flevado por vigilancia y
otro llevado por el super-
visor del almacen.

“Desde el inicio se estable-
cid llevar la informacion es-
tadistica de proveedores en
2 registros diferentes.

La informacion se encuentra separada en
2 carpetas diferentes y se elaboran ma-
nualmente, resultando que la informacion
estadistica es confusa cuando se con-
sulta.

Debido a que no hay un adecuado ana-
lisis de estas estadisticas, no hay un
programa de recepcion, descarga y aco-
moda de mercancia, por lo que no existe
una buena administracion con respecto
Ja la tlegada de los proveedores.

2.-En diversas ocasiones
1a factura del proveedor no
correspende con ia orden
de compra enviada por
C.A.C.S.A. o pordescuido
o negligencia de los pro-
veedores que no ponen ef

numerg de Ia orden de com-

pra en su factura,

*Cuando no hay una arden
de compra previa, el super-
visor consulta en la panta-
lla del sistema y cuando

no aparece la orden de
compra, tiene que comu-
nicarse con el drea de com
pras para gue la genere.

|‘Esto genera que exista en muchos ca-
s0s duplicidad de ordenes de compra.
*Se recibe mercancia que eleva el inven-
tario maximo que se pronostico para
cierta temporada.

*El supervisor tiene que enviar también
un fax a compras para dar de aita la mer-
cancia, recibiendo en este caso mercan-
cla no programada.

*Mientras compras no autarice la entrada
de mercancia, el proveedor tiene que es-
perar e gque se de entrada a su mercan-
cia, ocasionando lentitud y trafico en el
patio de maniobras.

*Cuando existen diferencias entre canti-
dades de |a orden de compra y Ia factu-
ra del proveedor, el supervisor tiene la fa-
cultad para recibir de mas o de menos,
pero no estan especificadas las cantida-
des. El manual de procedimientos del
supervisor no indica limites o tolerancias,
por la que ¢! supervisor tiene que pedir
autorizacion a compras, ton la conse-
cuente lentidud de las actividades admi-
nistrativas y retrazo en el proceso de en-
|irada de mercancias




3.- PROCESO DE ACOMODRO DE MERCANCIAS (MANEJO DE MATERIALES)

PROBLEMA

POSIBLES CAUSAS

IMPACTO

Almacén,

1.-Los articulos no se aco-
modan en tarimas para el
manejo de materiales del

suficiente de tarimas,

co hay suficientes tarimas
ademas de que los pasillos
son muy estrechos para
utitizar montacargas.

*Las tarimas que se dafian
no son reportadas para su
repasicion.

Las tarimas dentro de! al-
macen tienen diferentes
dimensiones

“En el aimacén 1 no se Los articulos se transportan manualmen-
cuenta con una cantidad te 0 en carritos, haciendo lentas las ope-
raciones que implican manejo de materia
“En el almacén 2 tampo- Les.

2.-Hay mercancias en los
pasillos (estibas a piso)
abstaculizando el movimien-
to normal y el uso eficiente
de patines y montacargas.

por lo que son estibados a
piso.

*El producto al ser descar-
gado por el proveedor no es
guardado inmediatamente
dentro de su ubicacion,

‘Cuando ciertos productos [*Obstruceién de las maniobras de mon-
llegan en exceso y no ca-  tacargas y operadores.

ben en sus respectivas lo- ["Dafio de la mercancia.

calidades correspondiegntes |*Dificultad en el manejo de la misma.

cluso por horas.

3.-Algunos articulos frecuen-
temente se pierden en el
almaceén par minutes e in-

iidades y en diferentes pasi-
llos.

*En ocastones por la simi-
litud de fas cajas el articu-
lo se mezcla con otros y se
pierde.

*L.os operadores al estar
surtiendo un pedido se es
cae un producto a una loca-
l:dad cercana y no lo regre-
san a su ubicacan ongmal

*Un mismo articulo puede  |*Mezcia de articulos.
encontrarse en vanas loca- [*Baja productividad en general




4 - PROCESO DE SALIDAS (SURTIMIENTO DE PEDIDOS)

PROBLEMA

POSIBLES CAUSAS

IMPACTO

1.-Se emplea demasiado
tiempo en el surtido de pe-
didos.

*El sistema de ubicacién y
localizacion de productos
no es el adecuadao.

*El servicio al cliente con respecto a la
rapidez y precisién en el surtido de pe-
didos es una desventaja competitiva que
puede ser desiciva en la pérdida de clien-
tes.

2.-Una de las causas prin-
cipales de devoluciones de
productos, es que al clien-
te no le legan os produc-
tos gue salicitd.

*No existe el suficiente co-
nocimiento de los almace-
nistas con respecto a los

ﬂProductos.

*Incremento de costos improductivos,
ﬂlanto administrativos como operativos,
que repercuten natablemente en varias
zonas de la empresa, todo ello en detri-
mento de la productividad de la empresa.

3.-No existe una planeacion
adecuada en cuanto a las
rutas de reparto.

*No hay un adecuado ma-
nejo de materiales para

un rapido y eficiente surti-
do de pedidos.

*Excesiva demora de abas-
tecimiento de productos

del almacén 1 al aimacén
2.
*Nao existe un estudio orien-
tado a la optimizacion de

las rutas de distribucion
del producto.

*Los costos se incrementan considera-
blemente al no tener una estrategia de
distribucion adecuada que haga mas
eficiente el proceso.

*Las deficiencias de abastecimiento del
almacen 1 repercuten decisivamente en
la calidad del proceso de salidas,




5.- DIFERENCIAS DE INVENTARIOS

PROBLEMA

POSIBLES CAUSAS

IMPACTO

1.-La mercancia se esta
perdiendo dentro y fuera
del almacén.

*Quizas por una deficiente
captura y manejo de infor-
macion en alguna parte det
Proceso.

*Se encuentra perdido el
producto dentro del alma-
cen.

*Se dan cortesias de pro-
ductos a los clientes y no se
dan de baja en el sistema.
“El producto se pierde en
cuanto es distribuido del
almacen hacia los clientes.
*Robe dentro del almacén.

*La saturacién de productos en una mis-
ma localidad provoca que en ocasiones
el producto esté perdido en el almacen,
ocasionando que el tiempo de los opera-
dores sea mermado por la busgueda de
los productos, también el sistema de
lubicacion de tocalidades tiene que ver
mucho al respecto.

*El robo hormiga ocasiona diferencias en
el inventario.

2 -Existen grandes diferen-
cias entre el inventario fisi-
cc vy el tedrico.

*Bastantes personas tie-
nen acceso al sistema
(independientemente de
los superviscres), y mani-
pulan el inventario en el
sistema.

‘Los clientes tienen acceso
al almacen.

*En los procesos de entra-
das y salidas de los pro-
ductos existen errores en
el conteo fisico de los pro-
ductos

*Nuestros proveedores
mandan las cantidades

detectadas nicialmente por
el almacen.

*Equivocacion de almace-
ristas al dar un producto
per otro

fisicas incorrectas. y no son *

*Personas no autorizadas al uso del sis-
tema de inveniarios y que tiengn acceso
al mismo realizan indiscriminadamente
altas y bajas de productos generando
diferencias en el mismo.

*El que el proveedor no envie las canti-
dades fisicas correctas y que por parte
del almacén no se tenga un sistema de
muestreo o inspeccidn, estan contribu-
yendo también a la diferencia de inven-
Tarios.

‘La diferencia entre el inventano tednca
y real, impactan al area de ventas ya que
en ocasiones en el sistema aparentemen
te s existe el producto siendo que en
reaiidad no existe el producto en el al-
maceén. o sucede el caso contrano. en
el almacén hay existencia fisica del pro-
ducto pero an el sistema no esta regis-
trado

L]
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2.2 Distribucion actual
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2.3 Inventarios y almacenes

En la actualidad se tienen dos almacenes principales, en los que se concentra el mayor
movimiento, el "Almacén 1*, gue es bdsicamente para abastecer a clientes foraneos y e| “Aimaceén
2" que es el abastecedor principal de las tres refaccionarias (sucursales).

En el diagrama siguiente, se puede observar el funcionamiento general de los dos almacenes.

PROVEEDORES
4
Envio de Regreso de productos
productos a provegdores
Regreso de producto
4 . a los almacenes | ¥ 2
ALMACEN hd ALMACEN ad
No. 1 » No. 2
4
P Envio dc preductos a
Transpaso de productos sucursales
| I I ¢ ,
SUCURSAL SUCURSAL SUCURSAL If::ch;s
No. 1 No. 2 No. 3 a clicntes
Emv i de
productos
i clientes
r y h
CLIENTES CLIENTES CLIENTES CLIFTNTES
LOCALES LOCALES LOCALES FORANEOS

[
I

Devoluciones y/o garantias
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Dentro de los almacenes se tienen racks, con dimensiones muy poco variables en (a altura (0.74 y
1.10 m.) y 2.44 m. de largo por 1.07 m. de profundidad, tos cudles estan ocupados al maximo,
ademas de estar rebasados en cuanto a su capacidad de almacenamiento (100% en el almacén 1
y un 30% en el almacén 2}, se cuenta con jaulas, para almacenar los productos mas caros, por otro
lade, existen refacciones almacenadas en los pasillos, lo cual limita el acceso y el movimiento de

materiales.

En un principio, existia un orden de almacenamiento consistente en posicion del rack y nivel del
mismo, el cudl con el tiempo y debido al incremento de productos comercializados ha sido

rebasado.

El almacenamiento es registrado por medic de un sistema rudimentario, que identifica el producto

mediante 6 digitos, los cuales se representan:

JUOO-00

Donde los dos primeros (numericos), identifican a la familia que pertenecen, los siguientes
(ndmericas} al producto en particular y separados por un guidn los dos UOltimos digitos

(alfandmericos), que identifican al proveedor.
Se comercializan aproximadamente 4,000 productos agrupados en 47 familias.

Por falta de espacio, se ha tenido que almacenaf productos en los pasillos, con las afectaciones
corfespondientes (estorbo y elevar los indices de accidentes y desperfectos), las devoluciones no
se han revisado por lo incoémodo que resulta ya que no se tienen en un area comoda para poder
efectuar esta tarea. Las devoluciones se apilan en el techo de las oficinas, que todavia alcanzan a

cubrir la nave de almacén.

Debide a lo anterior, la localizacion de algunos productos, se dificulta por el desorden qua se ilene
y ademas, se tienen muchas pérdidas en e! mismo almacén debido a gue se abren empagues para
exiraer un numero determindado depiezas y el remanente se queda sin el detndo control.

Por ofro tado, los pedidos que se hacen a los proveedores del almacén no se especifican de
acuerdo con los requerimientos, sino gue se reciben de acuerdo como al proveedor le es posible.

Esto provoca que los productos se tengan que reempacar dentro del almacén, con las afectaciones
correspondientes {estorbo a otras aciividades de aimacenamiento, emplec de personal que podria
eslar afectando otras actividades, elevar los costos de almacenamiento, etc.

is




El sistema de informacién con que se cuenta para la administracién de ios inventarios, es incipiente
y con mecanismos poco favorables para agilizar la tarea. Cuenta con un control de compras y
ventas, sin lectura dptica para barras (apenas se estd ideando la implantacién), por lo que se tiene
que registrar manualmente toda la informacion del producto. El personal con que se cuenta, a
pesar de estar capacitado, no cuenta con los elementos suficientes para eficientar ia tarea, esto

provoca altos indices de errores en la administracion y contrel del inventario.

A pesar de que se tiene idea de lo que es una administracién de inventarios dentro de la empresa,
no se puede aplicar del todo porgue cono ya se menciono, los espacio de almacenamiento estan
rebasados por mucho y los racks con que se cuenta no son |a mejor alternativa para almacenar 108
productos, Por lo que se estd elaborando este estudo para darle solucion a este grave problema,
ya que cuenta con un terreno con las dimensiones apropiadas par la construccion de un almacen
que tenga los espacios suficientes para el adecuado almacenamiento y movimientos dentro del

mismo y, un area de carga y descarga vehicular tanto de proveedores, como del propio personal.

En la administracion y control de inventarios de la comercializadora, se ha observado que no es
llevado de acuerdo a una planeacién a corto y mediano plazo, ya que en el crecimiento acelerado
que se ha ido dando, se han descuidado varios puntos clave para un correcto crecimiento, ya que
como comercializadora, debe estar mas a la vanguardia en cuanto a movimiento de inventarios se
refiere. asi como a pedidos controlados, manejo de productos, su recepcion en almacén, el
almacenamiento de los productos a comercializar y un adecuado programa de calendarizacion de

aprovisicnamiento de los articulos y un adecuado programa de ventas.

Para la mayoria de las empresas, los niveles de inversion representan un porcentaje significativo
del active circulante, puesto que alrededor del 25% del mismo se debe a los inventarios, pero en
nuestro caso, la mayor parte de su inversion se debe a los inventarios, y se han venide manejando
de ta misma forma que al inicio, con pequenos cambios que no han sido significativos, por lo que el

sistema de informacidn ha venido trabajando de la siguiente manera:

« Cuando llega una orden y se va a surtir, s necesario verificar manuaiinente cual aimacen se
encuentra con existencias de cada ariiculo, para determinar si se tiene que hacer transferencia
del aimacén 1 al aimacén 2.

+ Etsistema genera un concentrade de pedidos, en el cual se tiene que marcar manualmente los
productos que no tienen existencia, depués de verificar ¢cada articulo en 12 pantalla

« Elconcentrado se envia a compara para que pida a proveedores.

= Existe un subsistema para transferencia entre almacenes.

» Este sistema no sefala las localizaciones de los articulos, tas cuales se tenen que identificar

una por una, en pantalla o *de memoria”.



+ El sistema no maneja el concepto de “en transito”, originanda problemas entre almacenes y
diferencias graves en los datos del sistema, aparte de queno asigna responsabilidad a los
empleados de transportes sobre las existencias de ios articuios que se manejan,

+ Lainformacion en la pantalla del sistema es sumamente lenta.

+ Los empleados de sucursales optan por acudir al almacén 1 para conocer la disponibilidad del
producto, sin formuiar previamente un pedido o solicitud de transferencia.

* Cualguier empleado tiene acceso al sistema para consultas, pero el sistema no tiene
seguridad, como claves de acceso y autorizaciones en linea.

Ademas de la gran importancia que enciema un buen sistema de inventarios, se agregan aigunas

ventajas tales coma:

+ Proporcionar mayor eficiencia en la contabilizacion de los materiales.

« Permite establecer una lucha sistematica contra las pérdidas y derroches.
* Esla base para lograr una mejor organizacion del trabajo.

+ Facilita el desarrollo de 1a funcién financiera.

» Proporciona una mejor informacion y control sobre los costos.

« Evita la duplicidad de pedidos.

» Permite hacer frente a la demanda con oportunidad y eficiencia.

+ Contribuye a reducir las necesidades de espacio para almacenaje.

¢ Proporciona ahorros en la adguisicidn de materiales y en los gastos de envio.

Tales beneficios por el momento no son obtenidos, ya que la empresa cuenta con un sistema de
inventarios obscletos, de nombre LOMAS, el cual, por ios cambios que se han venido dando dentro
de fa comercializadora, ya que no es 6ptimo, con ei continuo crecimiento de la empresa ya se
estdn manejando 3,800 productos em el inventario, ios cuales han sido agrupados a sus

caracteristicas en 47 familias, siendo las siguientes:

GRUPO DESCRIPCION No. PRODUCTOS

1 Fuel inyectidn 73

2 Alternadores 83

3 Amperimetcs 10

4 Armaduras 48 i
5 Solenoides 122

3 ACcesonos 124

7 Baleros 80

8 Bornes 76

9 Bujes 73

10 Encendido 88

11 Cable 85

12 Campanas 54

13 Campos 115
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14 Carbones 102
15 Platinos 54
16 Estatores 51
17 Focos 182
18 Impuisores 129
19 Bulbos 171
| 20 Quimicos g
21 Marcadores 75
22 Marchas 87
23 Partes dual 23
24 Partes marcha 135
25 Partes ait 162
26 Ptumas 68
27 Partes taller 28
28 Plafones 9
29 Porta carbén 84
30 Reguladores 86
31 Relevadores 58
32 Resories 30
33 Bombas de gas 54
34 Rotores 89
35 Switches 187
36 Tapas 147
37 Tapones 18
38 Terminales 46
39 Modulos 33
40 Unidades 30
41 Varios 100
42 Cable bujia 30
43 Bobinas 39
a4 Distribuidores 30
45 Baterias 5
46 Amortiguadores 13
47 Balatas ]

Ha habido grandes diferencias entre inventarios fisicos y en libros. tanto sobrante como faltantes,
causadas principalmente por productos mal identificados que originan cambios de surtido
equivocados, transferencias ncompielas y muchos movimientos complementanos tales comag
ajustes y notas de gevolucion entre almacenes y con clientes, pérdidas y articulos daftados durante

Su manejo.




En este tipo de organizacion la funcién del control de inventarios debe coordinarse con los
requenmientos del area principal gque es distribucién {ventas), donde el flujo de materiales debe
controlarse tanto en el almacén principal y sus sucursales, asi como el de los proveedores, para lo
cudl se requiere de cierta informacidn por parte de las &reas involucradas como COMPras,

almacén, etc., permitiendo conocer;

» El porcentaje de drdenes pendientes, aproximadamente del 30 % de los articulos ordenados
por los clientes.

= Ef supervisor del almacén 2 ha tomado ia tarea de marcar en el concentrade de ordenes
pendientes de los articulos que compras debe pedir para surtir ordenes pendientes.

« El almacén 1 efectia transferencias de articulos al almacén 2, afectando de inrmediata el
inventario; pero en numerosas ocasiones los articulos no llegan al almacén 2, por lo gue se
originan discrepancias en los datos del sistema, es necesario generar notas de devolucion
adicionales y pericdicamente hacer ajuste al inventario.

« No hay sistema de inventarios ciclicoa o rotativos.

« Cada mes la Contraloria selecciona 20 articutos para hacer inventario fisico.

» Elalmacén 2 estd verificando cada partida que le transfiere al aimacén 1,

Por tal motivo es necesario desarrotlar e implantar un sistema de ptaneacién de los inventarios de

tal forma que se pueda conocer:

« Variedad de articulos en cada punto.

= Volumen de pedidos tanto de los proveedores como para ventas.

» Politicas de tiempo de entrega por parte del proveedor y de la empresa al ciiente.

» Ciclos de venta especiales (promociones, festividades, etc.).

« Prongstico de ventas.

= Programa de requerimientos de productos por anticipade.

« Lista de articulos faltantes para drdenes pendientes, directamente para los empleados de
compras, para que el supervisor del almacén no emplee tiempo en esta actividad.

+ Proyectos de diversificacion o estandarizacion de os productos,

= El nivel de existencia de los productos de acuerdo con la demanda, para proporcionar un
servicie de entrega oportuno,

« Meétodo de conteo y verificacién de los articulos que despacha el almacén 1 y definir
responsabilidades correspondientes a los empleados de transporte, para asegurar la
confiabilidad del 100% y evitar errores de devolucion y ajustes a los datos de existencias.

+ Los materiaies que no tienen movimiento, los que se han deteriorado y los que estan obsoletos
para evitar inversiones en efectivo, congeladas o pérdidas en el segundo caso.

« Cantidad y frecuencia mas conveniente de pedidos de productos.
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« El equilibrio econémico més conveniente entre los costos de adquisicion y de almacenaje de
productos.

+ Los cambios en ja demanda.

» Los niveles de existencia por ciclos estacionales.

= El sistema de almacenamiento mas conveniente, ya sea centralizado o descentralizade.

s+ Compras adelantadas de acuerdo a la capacidad economica de la empresa,

« Normas de rotacion de materiales.

Esta empresa manejaba su sisterna de inventarios mediante la experiencia de sus empleados y a

prondsticos, hace cuatro meses que comenzaron a determinarios por:

+ Analisis de los inventarios por el sistema de clasificacion ABC.
« Establecimiento de ios puntos de reorden mas convenientes para cada producto.

+« Determina las cantidades de reserva optimas.

Tarmbién sigue manejando para determinar sus inventarios el método estocastico, donde manefan
datos probabilisticos ¢ de incertidumbre.

El sistema utifizado genera tres documentos en cada accion, los cuales son: pedido, lista de
verificacion y factura; genera ademas las etiquetas para el embarque, una para cada bulto o caja,

Los almacenistas anotan en fa lista de verificacién la cantidad de cajas, el peso y el valor de la
factura, manejandose cajas de carton corrugado para reempaqgue de un solo tamafio, siento estas
pegadas y no engrapadas, surtiéndose especialmente con factura a fin de mes.

Por ser un método sencillo, también esta compaiia maneja maximos y minimos en sus inventarios
para determinar la cantidad que habra de existir en almacenamienio de cada uno de sus productos,

teniendo un punto de reorden conveniente, fomando en cuenta gue ;

= El inventario se consume gradualmente hasta llegar & un puntc de reorden o de
reaprovisionamiento.

¢ Se efectua el siguiente pedido y mientras llega ta mercancia e! inveniario llega al minmo. aqui
se 1oma en cuenta a fos proveedores, ya que por ser en un momento dado e! unico, lag
negociaciones las da él, asi como forma de entrega del producto y el hempo para la entrega,
pero s: es de importacion se toma en cuenta el tiempo de entrega de! producto (2 meses
aproximadamente), para evitar la faita de inventario de este producto.

= Al resurtirse el almacén nuevamente se llega al nventanc maximo.

« Se deja un margen de seguridad con el objeto de no incurnr en la falta de inventaros que
puedan provocar transtornos, asi come la pérdida de clientes y de presuntos nuevos clientes.
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Pero como se ha venido observando, al establecer los niveles de inventario no se han tomado en

cuenta 10s siguientes aspectos:
Para el inventario méxima;

« Capacidad de almacén {que es el principal problema actualmente), para evitar saturacion,
excedentes o problemas de manejo de materiales.

» Precios, cuando se trate de materiales costosos o altos volumenes, se pueden generar varios
problemas financieros, aunque estos se manejan de una forma aparte colocandoles en lugares
cerrados denominados jaulas.

+« Demanda, no deberd faltar material para almacenamiento y distribucion en las distintas
sucursales para la realizacion de las ventas de estos.

Para inventario minimo:

« Tiempo para resurtir, cuando el proveedor tarde mas tiempo se usara el inventario de
seguridad. Este se calcula con base en el consumo promedio durante el tiempo de resurtido,
principalmente cuando se trata de productos de importacidn, debido al tiempo que tarda el

proveedor en entregar el producto.

2.4 Pronostico de ventas

A continuacién se presentan los pronésticos reales que la empresa estimo para 1998, sin embargo
dado el caracter de confidencialidad de esta informacién no fué posible conocer el método que se

utilizo para la obtencién de! mismo.

Es conveniente mencionar que las hojas anexas incluyen datos de los productos y que par razones

de espacio, no se incluyen los detalles de cada uno.

Dichos pronosticos incluyen informacion detallada por mes, desde Enero a Diciembre de 1998, asi
como el dato de la venta real del ano pasado {(1997), también incluye el prondstico para todo 1998
por producto, el Ultimo costo del producto y el costo total.
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ESTADISTICAS DX ARTICULOS
FRESUFURSTO 1497, 1938
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EFTADISTICMS DE ANTICULOS
PLRSUIVRITD L3997, 1398

+ vatits Rual Froncstice it Costo
Coscripeion st 1598 Comto Total
FORTA FUSIRLE 4314 51, 880 $2.063 2148
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2.5 Costos en el inventario.

Un aspecto importante dentro del control de inventarios son los costos, estos relacionados con los
inventarios y el logro del equilibrio entre costos opuestos, son la esencia de todos los problemas

del control de inventarios.

La informacién sobre los costos puede obtenerse de los registros de la empresa, pero se reguere
de un método para poder definirlos en forma adecuada en relacion con los inventarios. pero la
informacion que maneja la empresa es confidencial, por lo que se tomaron datos generales y como
se menciono, relacionarios con el inventario,se obtuvo la siguiente informacion.

Costo para ordenar:
Departamento de compras, €l cual ademas de dedicarse a adquirir los productos, se dedica

también a hacer las compras de mobiliario, equipo, compras Unicas, etc.

El primer factor a considerar es el tiempo, se tiene que tomar el porcentaje empleado para la
adquisicidn de inventarios, ya que el costo de ordenar se tiene que cargar a los sueldos y cantidad
presupuestada para presentaciones del departamento de compras, este factor de costo se obtiene
contablemente del sueldo que aparece en la némina, del cudl habra que sacar el porcentaje que se
ocupa en dicha actividad. Otro factor de tomar en cuenta es el mobiliario con el que cuenta el
departamento de compras ya que la depreciacion que sufre es lo que se contabiliza, pero tomando

en groporcién a la compra de inventarios,

La energia eléctrica, el teléfono son también factores a tomarse en consideracion, pero al igual que
los anteriores sélo se tomaran en cuenta el porcentaje del area de oficinas y el correspondiente
para realizar las compras de losinventanios, cbteniéndose del recibo que emita cada compafia a la

empresa.

€l mmueble donde esta instalade el departamento de compras es otro factor a considerar, pero
variara en cantidad si es rentado o propio, st es el primero se tomara la proporcion correspondiente
al monto de Ia renta, pero si es ! segundo caso, entonces de tomara la deprecracidn del iInmueble

Que ocupa compras.
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Asi mismo, existen otros factores, que sdlo mencionaremos para hacer mas agil et presente

documento:

* Agua.

+ Vigilancia.
« Papeleria
«  Seguro

« Compras Gnicas, etc.

A continuacion se mencionara en forma general los costos involucrados en el departamento de

compras:
1. Sueldos + cargas sociales $ 576,000.00
2. Mobiliario y equipo $ 25520.00
3. Energia eléctrica $ 10.800.00
4. Teiéfono $ 9.600.00
5 Depreciacién del inmuebie $ 250000
6. Vigilancia $ 480000
7. Papeieria $ 240000
8 Agua $  1.200.00
9 Seguro 3 900.00

Costo de mantener:
Para el costo de mantener existen dos tipos: costos fijos, son aquetlos independientes de la
cantidad almacenada, y los costos variables que s estan en funcidn de la cantidad almacenada.

a} Un costo fijo, es un sueldo mas prestaciones del personal que labora en el almacén, otro es la
renta del local y area de oficinas referentes a almacenaje o en caso de ser propto la depreciacian
del snmueble. La energia eléctrica utiizada para el almacén es otro costo fijo y se tomara det
recibo la parte correspondiente a almacén, también se tomara del recibo telefonico 1a parte
proporcional correspondiente al almacén En cuanto al costo del uso del equipe ¢on que cuenta el
almaceén, se evaluara de acuerdo a las tablas contables de depreciacion y por uitimo, otro costo fijo
son los seguros, se tomaran los gue cubren los inventarios y en proporcion el que cubre af

inmueble para et almacén
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b} Costo variable es principaimente el de oportunidad, cuya variabilidad radica en la cantidad de

articulos, una vez adquiridos estos, el costo fijo es por unidad, cabe recordar que el costo de

oportunidad es, cuanto se podria obtener en dinero, si se invirtiera en el banco, en lugar de
invertirlo en productos, obteniéndose éste a travéz del C. P. P. (costo parcentual promedic),
CETES (certificados de tesoreria). Aceptaciones o cualquier otro instrumento financiero en forma

anualizada, que se pueden poner en funcidn del periodo en que se este caleulando el costo

Se mencionara en forma global costos por mantener el inventario, por ser informacion confidencial

de la empresa, no se informara a detalle:

1 Costos de inversion $ 60,375.00
2. Sueldos + cargas sociales $ 576,000.00
3. Mobiliario y equipo $ 594000
4. Energia eléctrica $ 19,230.00
5. Teléfono 5 960000
6. Depreciacion teléfonica $ 2,500.00
7. Vigilancia $ 4,800.00
8. Papeleria $ 240000
9 Agua $ 120000
10 Seguro $ 9660.00
11 Mantenimiento de equipos $ 18,000.00
12. Martenimiento de instalacién $ 14,400.00

2.6 Dimensionamiento de productos

El chjetvo del dimensionamienio de los productos es determinar el espacio gue estan ocupando en

el almacén dade que esto genera costos que pueden no estar justificados por ciertos productos de

poca rotacion, |a siguente informacién contiene el dimensionamiento de ciertos productos, que por

razones de espacio no estamos incluyende 'a totalidad de ia informacion

_iNo. I Codigo i Descripcion I Largo | Ancho : Altura | Pzasx | Peso T
. ‘ | cm cm cm |, caja |, kg ’ m’

T 0119.D2 i Sensor i a0 | 38 20 1 a0 11 2501 G 0304

2 015914 | Dado para sensores 40 38 20, a8 5 300 1 0030 |
: 3 0160-D2 Regutader de presion de combustible 30 ; a8 30 ) 48 5376 uoaqzﬁ'
| 4 0185-D2 1 Vawula de control de aire 40 38 15 36 11088 " 00228
fs TO203E0  Alternador 05 1 105 56 7a 328E00 | G617

N



14080 00132

3 : 0301-F5 I Amperimetro 30 22 20 - 4

7 1 0400-A6 | Armadura 60 30 T I 3 27735 00180

& 0504 F5 | Aulomanco o I ' T B9 G076

9 0529-A6 Bebina 35 30 ! 30 i 45 : 23840 00315

10 0557-84 Seolenoide 85 60 | 31 | [ ] 4932 l (1023

11 0535-F1 Vastago solenoide &0 | 60 25 ! 182 : 57 216 | 00900

12 | 0557-B4 Repueste solenigde KB 30 30 E 27 16038 ' 0027¢

13 | 0558-A8 Repuesto automatico 30 i 30 : 30 7 46 10176 00270

14 7 0538-D2 Automatica a0 T ) a0 T 30 | 24 T 2184 D 0a8)

15 ‘ 0607-F5 Antena unversal i 75 ; 60 80 | 6 ) 2184 02700

16 » 0616-E2 Bocina 1 40 30 30 ' 8 20624 00360

17 0519.F5 | Alarma acustica % W @@ | =2 ., B0 00210

18 0B23-F5 Faro rectang. chico ; 40 40 ‘ Fid 3 , 5784 - DD352

19 ! 0526-F5 Faro jgo. halégeno ] 30 | 42 T2 4 T 19200 00252

20 0635-F5 Intermnente 35 1 30 [ 20 j 24 . 9 480 00210

21 J 0638-83 Intensificador ! 22 J 22 l FFEN 16 . 3486 , 60106

22 ' 0643-F5 Torreta ) 50 " 50 . 30 4 11460 ' 00750

23 ' 0645-F5 Encendedor sin luz M ! 45 30 ) 12 1128 00810

24 0B6B&-F5 Espejo 35 40 20 [ 10957 7 00ZaC

25 | OB7TB-Fh I Bocina musical ) 46 | 38 47 1 4800734

26 0BA3-F5  Faro ovalado N T 30 32 7T 7240007 00450

27 06B2-F5 Faro redonda grande : 40 40 : 20 | 8 10 240 . 00320

2\ a5 | Bt dt e T 0 W T a0 o0

29 | Q6B7-F5 E£spejo lataral 45 30 .30 ; ] J 11 384 : 00135

3G 1 0BE7-F5 Faro celantero 50 30, 0 1 . 0670 1 00300

N : 0700-G5 Balere }L 23 i 18 . 7 I 42 ' 6552 © 00029

32 1 0702-G5 | Balero gual ) 45 : 25 : 20 120 ) 3840 00225

33 1 0711-AB | Balera rodiko 35 75 25 8 . 75840 00219

34 1 D717-G5 | Balera marcha 2" 730 20 70 7560 00150

35  0745-E5  Balero alternador A ; 30 20 ’ 72 29232 00240

36 . 0807-H7 ' Borne generador 15 i 8 8 50 1756 00010

37 0808-F1 | Barne alternador , 10 a [} 100 3100 00006

38 0803-HO | Borne marcha : 25 15 2 500+ 5000 00045

3% ' 0822-F1 I Ternilia pofar : 10 6 3 100 ‘ 1200 T00004

ag 0827-ES ' Tormifo alternador T 185 B 8 100 16600 GOoyTt

41 T 0§44-A6 | Torniifg alien 125 7 985 95 - 00 1656 7 00013

42 7 0B45:H7 | Tuerca altemador To1zs G5 95 150 1474 Qo01:

43 09D1-Ad Buje 735 12 E) 1 18207 00032

4@ 1010-E2  Rura plating 73 6~ " &% 7 o~ 77 a0 Toooos

457 T036-E2 Avance distribuidor i5 35777738 T T Em T Ae00 T ga200
45 043-F3 Placa magnetca 75 25~ " TS 6T 1216 00156

47 1089-67 Carburador 155 19 19 T 2 568 "0 0056

48 1i86.D7  Soguet unversal 15 E I 260 300 TG oes T

29 1201-E2  Campana 195 T4 155 3 1608 T G047

50 1349-H& | GCampo denvado! 80 B0 B0 6 77T 34%80 TO530

-
e



} 51 T405-A6 Carban alternador _l 8 [ 8 _I_ 10 ; 0216 1 00305
"T85z TAaZI-AB | Caroon marcha T8 5 T T850 ' 00005
"53| 1503-C1 Concensador 50 50 80| 8 2480 01250
34 1T 15211 Platino 5 25 BS " 3 0334 00606
{55 B0z IE | Eetator % W 58 13780 G150
"S5 I 1758C5 | Fusible clavia 10 0 ' w1 0252 80010
i 57 1863.G5 | Engrane 70 75 ! a0 1 36 55800 00740
58 7 18904-B2 J Bulbo aceite 20 15, 15 48 1826 ° 00045
g i T983-F9 ‘LBulbo temp agua 20 15 15 48 ' 2558 00045
M0 211379 J'Ecumetm 55 20 26 80 ' 24600 00220
61 ' 2145-F8 | Marcador temperatura 0 2% 20 36 ! 21456 00150
T aETEr | archa 0 75 w7 . 94 oomo
£3 : 2231-G5 iT'larcna dina 55 35 35 ' 1 73695 Qo614
764  2417-A6 | Tapa de dual ] 25 35 | 25 1 24 24096 0 0219_ _
85 2422°F% Sinfin de dual T 80 D 0 1 5030 00080
8 7223857 | Resune compiaio de dual E I T3igo O ﬁf_ )
"T67  Z43z Mixto de dual ™ 55 20 30 | & J2ad 00330
55 zadEcd T Repuesto de dual airg 55 PR . ® W18 | 00330
69 2501-E2 | Chaveta i85 R 47200 ioosa
70 #512.G5 i Aistante 55 20 i 35 | Bols: 0286 00385
i ! 100
71 | 3504-F1 ‘ Horguilla 55 20 _i_ 35 ' Bcisa_i_ 0432 00385
o50
=7?2 ' 2535-G5 i Cubierta horquilla 55 20 l[ 35 i Bolsa ‘. 0518 . 00385
! L e
T3 2545H7  Seguro 30 ™ T m ! Bolsa 0537 00120
‘ , ¢ /100
74 T 2559-AG ! Fiecha ] 3 200 | 35 | Bolsa G274 003§5 -
! b ' | c/10
75 2584-K6  Conectoles solenoide j 30 P T Y 0858 7 00120
: i l |
T F5 3638-EZ " Polea ailemador RS R ; 16 15736 00810
37 26840-E2  ~"Reten allernador l 30 20 I’ 20 l Bolsa 0446 Q012
i ' o i dm_______i_____i
78 2545.02 Porta awde E Y] 20 Bolsa 0460 00120
! 10
78 2B55-ES  Seguro rotor KT k17) 20 | Belsa 0558 Tnoves
' ! . 100
B0 2669-F1 | Aislante alternadar . LT | 35 = Bolsa 1142 TG 0ass
: /1000
81 2675C1 fmeea ?ﬁas a5 {—25 i 16 B0aE Tgosde
87 26927 , Reién atemator AT a5 1o} l Bolsa 0354 0DAEIO
: | ‘ _:_ /10 '
83 2724'E2 | Motor impiador 85 65 ; 20 { [ ] 1_a fet_a ._o 0845
B4 2B1G.D4 Cuinta ing I 25 25 J;Bnlsa 0408 "o n1As

”
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™85 " 3002F1 | Pona carbén 0 20 70 1 Bolsa 1598 G010
) ' . 16 .
86  3187.J2 Regulador ce paso 30 30 T ; [3] 23952 00180
87 : 3200-L1 Relevadar marcha 70 35 a0 24 3284 00735
85 | 330119 Rescrie generador 45 i5 20 Bolsa 2116 - 00405
! /1000
‘ 89 3347-F1 Rongana metal 20 10 i 5 Bolsa 0296 00010
I ! &/100
F S5 T 3a0782 1 Bomba gasoie &5 %0 0 13 iTE36 D 1040
N TRRETET e Switch flave general 30 30 20 140 23240 ' 00180
92 3701-C1 | Tapa afternadar 45 40 40 | 18 14 176 . Q0720
"93 3763F3  Tapa dsirbuidor a5 a0 P R 2428 00720
{94 a015-G3 Modulo a5 ¥ R R § 5872 ' 00720
1‘ 95 41 E6 Ducta flexible 40 a0 : 20  S0mis 3150 . D 0320
B Bebina 30 W ;8 13 608 00270
97 TagZD-Fi Distribuidor 45 ag a0 | & 1691z T 00720




CAPITULO 3. ANALISIS DE COSTOS

3.1. Obtencion de la clasificacion ABC

El sistema de clasificacion ABC es un método ampliamente usado para categorizar inventanos de

acuerdo a la cantidad y el valor de los productos. La siguiente tabla resume las caracteristicas

claves utilizadas para este sistema, y que se tendran que llevar a cabo:

Procedimientos de

Grupos Cantidad Valor | Grado de Tipos de Inventario de
(% de articulos) | (% de §) ! control registro seguridad pedido

A 10-20% 70-80% | Inmtenso |Completo seguro Bajo Cuidadoso, seguro.
revisiones frecuentes

B 30 - 40% 15-20% | Normal |Completo seguro Moderado Pedidos normales
alguna rapidez

c 40 - 50% 5. 10% Simple Simplificado Grande Ordenes perodicas
abastectmientc de 1 a
2 anos

La clasificacion ABC es aplicable a cualquier meétodo de control de inventarios.

los siguientes:

« Clasificacion por caste unitaric.

« Clasificacién por valor de inventario.

= Clasificacion por utilizacicn y valor

Los métodes son

Para e! presente trabajo se utilizd el metodo de utilizacion y vator, dado que contamos con los datos

de consusmo y costo unitano para (llevarlo a cabo.

El ABC utiizado para el inventario en general, esta en funcion ce la demanda anual {pronostico de

ventas) multiplicado por costo por uridad

Al realizar (a clasificacion ABC de los productos los resultados que se obtuvieron son Ios sigulentes

Clasificacion A. Esta clasificacion 258

total de los articulos, y al 79 98% del total de la nversion proyectada para 1998

& integrada por 760 productos, que equrvalen al 20 90% del




A continuacion se muestra una tabla de los productos representativos de la clasificacion A:

cédigo Dascripcién Valor de Porcentaje
utilizacién scumulsdo
PRODUCTOS DE CLASIFICACTON A

1|os16<E2 AUTOMATICO FORD BOSCH 9330-041-003 1,786,000 OC 1 4853%

2|0619-89 BCCINA CARACOL HELLA £6B-001 1,489,856 00 2731 7%

3]1932-45 INTERRUPTOR 1 pAsO 82600 1,440,146 51 39326%

4{0517-E2 AUT . FERKINS BOSCH 0331-402-004 1,186,782.60 4.9222%

5l4222-F5 CIRTA FLASTICA TAIWAN 330 1.184.315 42 5.9008%

6l1864-E2 IMPULSOR FORD BOSCH 5001-043-178 1.143.967.41 5.8637%

7l4201-86 FLASHER WAGNER 2P 552 981,134.25 7.5818%

84274 -17 VAL.TDRSION DE DIRECCIDON 1-X BOE3D B76,603.27 84120%

9[2636-C7 PORTA DICDO CUTLASS WH560 DR-5162 T95, £80.48 9.0763%
106/3179-J2 REGULADOR FORD E141R 763,159.42 97127%
11{1708-F5 FOCO TAIWAN 1176 736,402.21 10 3268%
1213660-I1 PASTILLA VW NACIONAL  111-953-8661 72C.000.00 10.9272%|
1310518-E2 AUTOMATICC VW SEDAN 9310-041-005 696,826.26 11 5082%|
1414115-F2 UNIDAD HALOGENO HE 054 €71.549 29 12.0682%|
15§1707-F% FOCO TRIWAN 1034 £§62.661.94 12 6208%|
16f3167-11 REGULADOR LORANDI AM'12V 648,000.00 13 1612%
17f2106-A0 MARCADOR TEMP.VDO 72° 180-501/502 £47,730.08 13 7013%
18/1125-B1 CABLE BATERIA /0 645,585.8) 14.2396%
19/1136-B1 CABLE PLASTICO 30 MTS. Wid 524,000.00 14 1500%
20{4106-F2 UNIDAD 6052 600,719.94 15 2609%
721{0665-K8 BOCINA FIAMM TRIO TRIO/P 37,676.57 78 5169%
?22{1780-11 PORTA_FUSIBLE AEREQD REF FHP1 37,068.97 78 $470%)
223)391%-F5 TERMINAL hZUL RSB 3/16 17,051.58 TRATBT%|
724[17C0- X3 FOCO HALO H4P43T 24V 100W B210043 317,051 5§ T8.9096%
725|1941-F5 INTER . PUERTA UNIVER. TW.L1433 37.020.45 78 8405%
726|3E55-F1 CILINDRO FORD - L5-610C 37,000.00 78 §713%|
727 0842-F5 TORRETA KQJAC ROJA CY-12R 145,888 00 75 0021%|
728losie-c1 AUTOMATICO PRESTCLITE ST-104 36, 758 10 78 Gazew|
729[1639-F5 SW _LLAYVE DATSUN TAIWAN KI-660 15,350 35 79 0631%
7300|0562 -A0 REP.DINA 24V _CUAD.USA STK-32 14,272 00 78 0913%
TM|318%-G2 REPUESTD CAJA DE MUERTQ 24V. D597F 36,248 68 79 1235%
732)31616-F) SW. LUZ FORD TQPAZ L5-95 SW-22) 36,121 44 791537%
T3 o446-L2 ARMRDURA DINA 4CMT 12V RCP-S160N 36,130 16 79 1838%
T34|1824-46 IMPULSOR CHEV BOSCH BC1513 402 Y6,114 BY 79 13%%
735|263a-C2 PORTA DIODG CHR N _DENSO 9GA INK-7127 16.694 61 789 2440r%
T36]z124-E2 FLUMA UNIV.METALICA B 163197110406 16.062 3D 78 3741%)
737|1554-E2 ROTOR ALT. 55A4 CRRIBE $128-040-070 36,000 0O 79 3041%
138(p503 -4 BUJE JGO PERKINS LUCAS B2147 15.920 00 79 1340%
7389[3921-E8 TERMINAL 3716 15 @59 1% 3 38535%
740[1627-J1 5SW_LUZ COMBI 211-531 1% RS0 00 793@:
TAY2560- A6 FLECKA CHRYSLER 12 55-125% 15,804 58 79 42371%
742]053¢-71 SOLENOIDE COUGRR/TS ST4ld4  Fa92 1E k50 0D TG d534%
743[1111-81 CABLE LAQUEADG 100 MTS LLL (S N 79 4830%
T44j0a64-24 TORNILLERIA PIEA-13120 15,460 0T 75 5126%
74512109-a0 MARCADOR TEMP VDO 96" 180-D81 3. 4060 Y 79 S4z1%
746[1515-11 PLATINO DODGE £6-74 AL-50) Vs, 1wp 07 79 5717%|
Tatagi-g0 PORTA DIODO MOT B4k TRANSF 101-5; 16,327 vn 79 6011%|
Td8losn2-ED BUJE JGO FORD BOSCH %001 044-00% 14 19 6305%
7491300347 PORTA CARBON AL SE 74 [ T8 6599%,
750|184A1-E2 IHMPULSOR PICKUP $1-93 9008047083 i, 73 6833%
751]3173-E2 REGULADOR CHRYSLER 924051015 T | 79 7186%|
752|1847-E2 IMPULSOR DART ¥ 4001-042 100 a4t 79 T479%|
753j0sss-C5 AUT MARCHA 28HT 12V USA A& B4D4 [N EILE 75 77 T0%|
754[1992-F5 SWITCHK CAJUELA TAIWAN SW 56T R 79 BO67%|
755]3214-F3 RELE WARCHA CHRY SR-92 SR10F CR-40R S PRALEE T 79 B353%,|
756|18AH-E2 IMPULSOR WW LAQ0 94-» SO0B-042-11¢ a5 e 1 e 79 B644%.
757]3636-F1 FORTA D HITACHI BODER 1Ilem INF:71C A4 WD TR 79 8935%
758{0530-F5 SOLENOIDE FORD TW SW-153}A F492 4 BIH 0n 79 9225%
759{2223.E2 MARCHA GM AUTOS CAM BC 90000043024 4. REC OC 79 9515%
60[0s65-E4 SOLENCGIDE TAIKAN 11V 50L-2I2 14,020 A1 79 9805%|




Ciasificacion B. Esta clasificacion esta integrada por 945 articulos, que equivalen al 25.99% de!
total de los articulos, y al 15.02% del totat de la inversidn proyectada para 1998. A continuacion se

muestra una tabla de los productos representativos de la clasificacion B:

cédige Descripcidn Valer da Porcentaje
utilizacydn acumulado
762{3000-E2 PORTA CARBON ALT.SPIRIT 1154336-043 14,579.40 80 0382%
763[3779-C1 TAPA DIST.DODGE 6CIL. MO-4 34,511.53 30 0670%
76411324 -E2 CAMPO M.BENZ 12V 3001-083-588 34,456.28 80 0958%!
765)0559-B4 SOL.PARO MAVISTAR 185HF SOL-867 34,478 50 A0 1245%
766[1416-A6 CARBON MAR.DATSUN HIT.65-67 3272A - 34,466 B0 80 1533%
767[2228-E2 MARCHA M,.BENZ 355 24V 0 001-410-041 34,198, CC 80 1819%
768|3043-H7 PORTA CARBON FORD PAN-2 34,167 27 50 2106%
76%|4527-J4 HOBINA TOPAZ COUGAR EE P5-18 34,298 34 80 2392%
770/1817-46 IMPULSOR DATSUN HIT BCl662 421 14,250 SE 80 2678%
771|3151-F2 REG.SCANIA 1118 24V 9150-457-003 34,201.44 80.2963%
772|1%00-11 BULBO REVERSA DINA ORIGINAL 9242 34,161.53 80.3248%
773|3103-G2 REGULADGR FAMSA 24V VR-177 D&24 34,153 .40 20.3532%
774]1627-82 [ESTATOR BOSCH CHRY,70A 9128-040-205 34.125.00 80.3817%
775|0306-F9 AMPERIMETRO 6€0A SW CALUZ 82311 33,975.40 80 4100%
776/1106-81 CABLE 7 HILOS USC RUDO 7X14 13,940.30 80 4383%
777|1421-A6 CARBQN CHRYSLER ENGRAN 71-78 CHd 33,916.43 50 4566%
778|0604-F5 ANTENA DE VW SEDAN CF-3084 33.833.65 20 4948%|
779|2647-E2 PORTA D10DO FORD CHEV. $328-040-272 33,567.53 80.5228%
780]|3605-F5 CAMBIO PIE DODGE TAIWAN DSBS 13,495.72 B0 5507%
781|2649-G2 PORTA DIODD CARIBE USA  IBR-303 33,479.04 80 5787%
1670]4020-G3 MCDULQ FQRD &T 741 DY-53) 9,952.11 94 7220%
1671[1748-C5 FUSIBLE VIDRIC 15h 9,947 14 B4 7303%
1672[3680-F3 CAMBIO LUZ CHEV. UDS-426  D5-9% 9.934.61 94 7386%
1673[0909 -4 BUJE FORD LADC COLECTOR 499X ».900.00 94 7468%
1674[4605-£2 DIST.GOLF_1800 EE 9217-040-006 %,500.00 94 7551%
1675{0930-A4 BUJE CHEVROLET 4323X g, 894,27 94 7633%
1676{31524-F3 ROTOR DIST.CHEV.8 CIL. DR-971 9, 853.57 94 7716%
16771 783-07 PORTA FUSTBLE DE DINA PFD 9,862,723 94 7798%
167B[0411-R6 ARMADURA DIKA & CARBONES H-73% 9,854.04 94 7880%
1679 2413-R6 JUNTA DE DUAL 293036 D-1024 9,795,421 94 79652%
168013407 -B2 BOMBA GAS CARIPE 1600 PE-51% L, 780 2 94 BO4AA%S
V6810621-F5 PORTA PLACA CE NEUN MORADA u,776 B9 94 8125%
1682[0420-RE ARMADURA CHRYSLER H-699 9,711 84 94 3207%
4683[1439-A5 CARBON PERK.LUCAS GM-21 NLTET 4. 94 8288%
1684|2226-E2 MARCHA JOHN DEERE 4CIL 9000-D44-00% fThh DT 94 BI70%
1685]1320-E2 CAMPO COMBI 1800 B7. 9001042258 u,7ES 10 G4 54515
1686/3825-F5 TAPDN GASOLINA SG7Ez 6,707 {7 54 B532%
16674914283 UNIDAD INSERTO VW SEDAN $04£-330-011 T8 &F 94 B614%
1688]|4607-E2 DIST. CARIBE 1700 0231-176-1232 vOTRC QR 94 8695%
1689|0712-G7 RODILLO L, NEVILLE 5-102 76625 5,70 ) o4 87757
1690)06B1-FS FARD REDON.GDE.2 FOCCS AMBAR DJ1g" TN e 04 8857%
1651{0445-L2 ARMADURA DINA 40MT 24% RCF-4135M 4, hI0 BC 94 B93B%
1692[1942-F¢ INTEW. TLUMINADG VERDE 146604 -BP . nBe DR 94 5019%
1693] 2651 -G2 PORTA DIODD M.BENZ 12V SCA IBR )42 LA 94 9098%
1694|0504 -E4 AUTOMATICO REHAULT 27 TAIWAN 1802 4, bhH Bl 94 9180%
16%5]0683-F5 LLAVE CRUZ 14* T-1001 L GO0 00 54 9260%
1696/1252-E2 CAMPARA CHRY . CAMIDON 94--3008047-021 A, EF7 oD 94 9340%
1657]1920-11 BULBC PRES. ACEITE M. BENZ %84051C2 L EPL QT 94 9420%
t698]|072z E2 BALERO JGO BENZ SCANIA 9121-456-117 YL B6T 4§ 94 9500%
1699)1617 -G7 ESTATOR MOTORCLA 12V 160AR 11} 27 non4l 7B 94 9580%|
1700]1812-A6 IMPULSQR CHYSL.BOSCH BT205%0 461 L 94 5659%
17013781-C1 TAPA DIST.CHEVROLET RE 181 A o 94 9T 30%,
1702{1885-G% IMPULSOR DELCC ZBMT 10D  S4-H4é G 4R dp 94 5819%
1703|0915 -A4 BUJE FORD LADG CAMPANA 222%XX [ LY I 94 5897%
1704) 1191 -1 ARNES REGULADOR CHRYSLER 447 10 94 9976%
1705[2430-Ca VALYULA DUAL DE AIRE BOTON RL 2651 425 K. 95 0054%

o
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Clasificacién C: Esta clasificacion esta integrada por 1931 ariculos, que equivalen al 53.08% del

total de los articulos, y al 4.99% del total de la inversion proyectada para 1998. A continuacion se

muestra una tabla de los productos representativos de la clasificacion C:

Cédigo Descripcidn Valor de Porcentaje
utilizacidn acumulado
1670 4020-63 MODULD FORD 6T 743 DY-533 8,952.11 94 7220%
1671|1748-C5 FUSIBLE VIDRIO 15R 9,947 34 94 7303%
1672|3680-F3 CAMBIO LUZ CHEV. UDS-426  D5-37 b,914 & 94 7186%
1673{0909-Ad BUJE FORD LADD COLECTCR 499% 9,800 €2 94 7468,
1674{4605-E2 DIST.GOLF 1800 EE $237-040-006 5,900,00 94 7551%
1675/0930-Aq BUJE CHEVROLET 4323% 9,8%45.27 94 7613%
1676)3524-F3 ROTOR DIST.CHEV.B CIL. DR-9T1 5,893.52 94 7716%
1677}1783-H7 PORTA FUSIBLE DE DINA FFD 9,862.73 94 7798%
1678(0411-A6 ARMADURA DINA 4 CARBOMES H-715 9,854 .04 04 7BB0%.
1679[2413-A8 JUNTA DE DUAL 293036 D-3024 9,795,423 o4 7D62%
1680{3407-B2 BOMBA GAS CARIBE 1500 PE-513% s, 780,26 94 8044%
1681[{p621-F5 FORTA PLACA DE NEON MORADA 5, 776.89 94 B125%
1682[0420-h6 ARMADURA CHRYSLER H-699 S, 771.84 54 B20T%
1683[1435-A6 CARBON PERK, LUCAS GM-21 9,767 4C 94 B288%
1684(2226-E2 MARCHA JOHN DEERE 4CIL S000-044-00% %, 766 .00 94 B370%
1685{1320-E2 CAMPO COMBI 1BOO B7.. 9001-042-25% 9, 765.10 94 B451%
1686/1425-F5 TAPON GASOLINA 5G782 %, 763.42 94 8532%
1687]4142-B5 UNIDAD INSERTQ VW SEDAN 306-330-011 ¢, 752.56 94 0614%
1688}4607-E2 DIST. CARIBE 1700 0231-176-322 %, 750.00 94 BEOS%
16890712 -G7 RODILLO L.NEVILLE 8-102 7B62S 9,737,861 94 B776%
1690[06R1-F5 FARO KEDON.GDE.2 FOCOS AMBAR_DJ100 9,708 .66 94 BA57%
1651|0445-L2 ARMADURA DINA 40MT 24V RCP-5115H 5,590 HC 94 8038%
1682|1942-F6 INTER. [LUMINADO VERDE 146804 -BP 9, 6Bh. 08 G4 9019%
1683|2651-G2 PORTA DIODO M.BEHZ 12V S90A. IBR-341 1, AT6 hS 54 9095%
1554|0504 -E4 AUTOMATICO RENAULT 2T TAIWAH 1802 o, 666.81 94 9180%
| 1595|0683 -F5 LLAVE CRUZ 14" T-1002 4,600 UC §4 9260%
1596{1252-E2 CAMPANA CHRY.,CAMIGN 94->5008047-023 o, 60000 94 9340%
1697[1920-11 BULBC PRES. ACEITE M.BENZ 584051(2 @, 600 00 94 5420%
1698f0722-E2 BALERO JGO BENZ SCANIA 9121-456-117 4,567 04 94 9500%
169911637-G7 ESTATOR MOTOROLA 12V 160A 113-27 “, 541 Y8 94 G580".
1700f1632-A8 IMPULSQOR CHYSL.BOSCH BC2090 407 4, A 94 9658%
1701]3781-C3 TAPA DIST.CHEVROLET RR 181 oL AT e 94 9739%.
1702|16885-G5 IMPULSOR DELCO 28MT 10D  S4-840€ $ 378 4k 94 9B15%
1703|0919-h4 BUJE FORD  LADO CAMEANA 2225XX u, 450 0 94 9897%
3614/0713-L8 BALERQ PRO FIT iD.S.I.! £000- IRS Fioal 99 §982%
3615]1545-J4 PLATINO CRYSLER P1-46V re 0t 89 9952%
3616{3706-C1 TAPA ALT.CARIBE DEL. MX4033 EIAT! 99 9993%
3617f0302-J8 AMPER IMETRO L00A HG-112 R 99 9991%
3618|2538-F1 PLATINC MAR.FORD 5/CARBON 2B-917 1 fooer 99 99%4%
3619)|2642-34 POLEA SENCILLA VAM PPU-224 Be e 2 3554%
3620)2577-F1 COLECTOR ALT.DELCQ C51)10 1A°3508 54 1. 99 9995%
3621]1636-Hb ESTATOR DELCO BdA L 99 9995%
3622|19Bs-F1 BULBO FREKD FORD !SA F4B2¢ MS- B ¢ 99 9995%
3623]|2570-F1 AISLANTE ALT DELCC 1005 1e CA-F1t* 4 99 9596%
3624]2512-F1 AISLANTE BORNE PERFINS  OA-6151 KN 99 9996%
3625{3701-C: ‘TAPR ALT CHEVROLET TRAS H61115 4% k3 99 9997%
3626)3347-F1 ROND METAL BORHE CAMP DINA DA-1407 a7 L7 99 9997%
36270556 -F5 REFUESTO AUTC REWAULT 1803 P-50iCT [T 99 9997 %
362B43723-F) RELEVADOR CLAXCN FORD HR - 7h 4 . 99 5398%,
3624}4275 Ko GRASA /BGLSA TERMINAL P/DICDY 104+ 4 e 99 9998%
3630f3314-F1 RESORTE HORQUILLA FORT 2D 4923 om0 98 9995%
631|1827-13 PLATINC DCDGE 9B-6% AL 184 ©ode 99 $99%%
3632[3225-K2 RELE NISSAN CARA GP ROJO 6B IMIR ] 99 9995%
3631{3152-E2 RONDANAS SEGURID.M.BENZ 2CC0D147 1 [ 100 0000%,
3634[3300-F1 RONDANA METAL CQLECTOR DINA fA- 447 o 100 D000%
36351601 -He ESTATOR PRESTOLITE é%A EP i® Lt 100 0000%
3636[3741-J4 TAPA ALT PREST™ TRA: FALT .4 - 100 0000




Tomando en cuenta Ies resultados finales, resalta la importancia de los productos de clasificacion
A, dado que 760 articulos representan el 79.98% del total de Ya inversion, asi como también
podemos damos cuenta que en la clasificacion C que estd integrada por 945 productos y

representan tan solo el 4.99% de la inversién total puede encontrar productos que no estan

justificando sus costos de mantenimiento y preparacién.

A continuacién se muestran los resultados de la ¢lasificacion ABC.

Tipo de Numero de | Numero totall % Sobre el total | laversion por i in total % Partitipacion

articulo articulos de articulos de articulos tipo de articulo nversion to en inversién total
A 760 20.90% 95,913,949 79.98%
B 045 3636 25.99% 18,018,146 119,921,849 15.02%
c 1,931 53.11% 5,989,754 4.98%

3.2. Célculo de rotacién del inventario

La rotacion del inventario es un elemento de control el clal indica el numero de vueltas que da un
inventario al afio, se sabe que al cerrarse ¢l circulo de comprar-vender-cobrar se van generando las
utilidades y por lo mismo, mientras mas vuelias del inventario, mayores seran las utilidades que
obtenga la empresa.

Sin embargo. mucho del capital invertido en un almacén es poco preductivo, por estar representado
por la mercancia obscleta o de lento movimiento, siendo un reducido numero de articulos los
generadores de la mayor parte de las utilidades porque dan 12 vueltas o mas al afio, en tante que
ofros dan una © quizas ninguna, y estd empresa no iba a ser la excepcidn, sobre todo por el gran
numere de articulos que estd manejando, por ser de tipo confidencial ta rotacion que manejan no
fue proporgianada, por o cual jo obtuvimos mediante calculos de acuerdo a 1&rminos teoncos
Siendo importante obtener esta informacién para que nos permita tomar decisiones, respecto a que
comprar, a que productos debemos prestar mayor atencidn, sobre todo tomando en cuentz Gue una

empresa del giro comercial depende en gran medida d&i mane)o y control de sus inventanos

La férmula empleada para el calculo de |a rotacién es la siguiente

Costo de lo vendido
Rotacidn de inventarios =

Inventario promedio
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Inventario inicial en enero + Inventario final a diciembre

Inventario promedio =
2

Costo de lo vendido = Inventario inicial en enero + ventas - inventano final a diciembre

Se considera que 1a rotacion o el nimero de vueltas que debe de dar un inventano en una empresa
comercial debe ser igual o mayor a cuatro, siendo la bass para considerar este indice e! crédito

bancario de 90 dias y que es el tiempo estimado para comprar, vender, cobrar y pagar el adeudo

Al realizar el anaiisis de rotacion {con las farmulas arriba mencionadas) de los 3636 articulos que

conforman el universo de productos, se obtuvieron los siguientes resultados

Rotacion Numero de articutlos | % Sobre el total de
articulos
R>=4 3,158 86.85%
R<4 478 13.15%
TOTAL 3.636 100.00%

3.3 Deteccion de productos obsoletos y espacio que ocupan en el almacén

Como se pudo observar en los dos puntos antenores, los productos a analizar son aquellos que
tienen clasificacion C y que ademas su rotacién es menor a cuatro. la siguiente tabla muestra

cuantos articulos existen de cada clasificacion

Clasificacion |[Numero de articulos= 4| % Sobre el totai de
articuleucd
A 47 9 83%
B 91 19 04%
C 340 71 13%
TOTAL 478 100 00%

La tabla nos muestra que el mayor porcentaie de los producios de rotacion menor a cuatro se
encuentran dentro de los articulos clasificados como C. una muestra de estos se presenta a

continuacién
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Caodigo Descripcion ] Valor de | rotacién
uti.

PRODUCTOS DE CLASIFICACION C CON ROTACION < 4

2682-G5 POLEA ALT.L.N.DELCO 2781 24-1500 6040 3.952095808
2533-F1 PLATINO FORD 4" W-3208 F2-9120 3180 3.932135729
1046-F3 PLACA MAG FORD 4CIL F204 F-118 7500 3.892215569
3609-F3 SW.IGNIT.CHRYS.LS-315 US-102 LS-115 7046 3.892215569
3508-1L.2 ROTOR BOBINA 2581 24V 11510-N 6416.4 3.892215569
1863-A0 BULBO TEMP.ACEITE VDO 801-04-015 5592 3.892215569
0242-A6 ALTERNADOR DELCQ 2751 24V RECO 5500 3.892215569
1067-B2 CARBURADOR CARIBE AUT.7-18063,01\05 4950 3.892215569
3766-C7 TAPA ALT.DELCO 2081 DEL.TH-17 Wa573 4291 3.892215569
0188-L4 VALY.CONT.AIRE FORD HASTA 91 8450 42821 3.892215569
0117-L4 INYEC.SIST.PTOS.CHRY.84-87 15512 3202.5 3.892215569
3633-1 PALANCA DIRECCIONALES NEON 95-»6033 2800 3.892215569
0150-L4 SENSOR PRES.MULT.CHRY.87-90 18021 2661 3,892215569
0103-B2 INYECTOR VW SEDAN 1600  M-531701 2510 3,892215569
0136-L4 SENS POSIC.ACEL.COUGAR 91-93 14029 2508 4 3.892215569
0142-L4 SENS.POSIC.ACEL.CHRY B4-85 14102 2260.5 3.892215569
0152-L4 REG.PRES.COMBUS.GM.CUTLASS 21007 20453 3.892215569
0141-L4 SENS.POSIC.ACEL.CHRY 85-90 14101 1339.5 3.892215569
0841-E9 TORNILLO POLAR PRESTOLITE OA-0610 1650 3.892215569
1804-A6 IMPULSOR FORD 54-61 BBM1101 553 9182 3.79241517
1800-L5 BULBO REVERSA MBENZ OM366C0461778C1 3200 3.77245509
3785-H7 PORTA FUSIBLE ORIGINAL CHEVROLET 2910 3.77245509
1501.G7 CONDENSADOCR ALT MOTOROLA 102-48 1663 3.77245509
3781-F3 TAPA DIST.FORD COUGAR V8 EE F.954 5115 3.77245509
1317-H4 CAMPO FORD AMERIC TERM.CURVA 220 5706 3.69261477
1071-E2 PORT PLATINO DATSUN1800C 1237110-118 8190 3652694611
17G7-F6 FUS MODER.MACHO GRIS 120" PAL1120 4184 3637724551
544-E2 ROTOR DIST VW SEDAN 93->1234-332350 5040 3.612774451
1810-F5 TAPON RADIADOR TAIMWAN 4-LBS 3095 3804790419
0206-E0 ALTERNADOR FORD 90A AF-80 7525 3.592814371
0724-E2 BALERQO MAR.NISSAN PICKUP 1000917004 1720 3.532934132

El total de productos es de 340 que estan ocupandc espacic en el almacen y que ademas
reprasentan dinero cada vez que se solicita alguno de ellos al proveedor, de esta manera por lo que
para desarrollar el analisis de lo que nos cuesta mantener estos productos en almacen, primero

haremos un dimensionamiento de estos:

Rotacion Clasificacion | Numero de | Vslumen en m3
articulos
»4 C 340 237 640

Este dimensionamiento se hizo midiendo fisicamente cada unc de los articulos para ver cual es el
volumen que ocupa y después se multiplicd por el lote econémico es decir el numero de piezas
optimo gue gebe haber en existencia En el siguiente punto se obtendrd de acuerdo a cosios

obtenidos de la empresa el valor de cada metro cateco
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3.4. Calculo de costos de mantenimiento y preparacién

Las dimensiones totales del almacén uno son 48.15 x 9.74x 8.0m, y nos referimos a las totales por

que se esté o no ocupando ¢ aprovechando todo el lugar de igual forma el costo de mantenerlo no

variara, de tal forma que el volumen total de este almacén es de:

V1=35.5x 9.74 x 6= 2,074.62 m3

Se mencionara en forma global los costos de mantener el inventario anualmente, dado que por ser

informacién confidencial de la empresa, estos representan una aproximacion:

1. Costos de inversion % 60,375.00
2. Sueldos mas cargas sociales $ 576,000.00
3. Mobiliario y equipo {depreciacion) $ 5940.00
4 Luz $ 18.230.00
5. Teléfono $ 9.600.00
6 Depreciacion oficina $ 2.500.00
7 Vigilancia $ 4.800.00
8 Papeleria $ 240000
9. Agua $ 1,200.00
10. Seguro $ 9.660.00
11. Mantenimiento de equipos $ 18.000.00
12 Mantemmiento de instalacion $_14,400.00

$ 724.105.00

por lo cdaal el costo de mantener un metro cubico dentro del almacen &s de:

724105
Cm= ___ = 349.03 $/m3
2,074 62
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de esta forma podemos célcular el costo de mantener los productos de clasificacién C con rotacion

menor a 4:
C productos = 349.03 * 237.64 = 82,543 49 $/ano

De igual forma, para obtener los costos de preparacidn involucramos en forma general los

siguientes costos en el departamento de compras:

1. Sueldos + cargas saciales $ 576,000.00
2. Mobiliario y equipo (depreciacion) $ 25520.00
3. Luz $ 10,800.00
4. Teléfono $ 9,600.00
5. Depreciacion del inmueble $ 2,500.00
8. Vigilancia $ 480000
7, Papeleria $ 2,400.00
8. Agua $ 1,200.00
9. Seguro $ 900.00
$ 633,720.00

En base a estadisticas del departamento de compras, tienen un promedio anual de 6,900 ordenes

de compra, por ko cual el valor de fincar una orden de compra es de:

633,720.00
VALORo.C. 2 ———  =91.843 $/O.C.
6,900

Para realizar el calculo del coste de preparacion de productos C con rotacion menor a 4. del
universo de productos de 3636 se le resto 132 productos los cuales la empresa no considera en su
pronéstico de ventas, por tratarse de productos obsoletos, estos mismos 132 productos se restaron
a los 340 productos de C con rotacién menor a cuatro, dado que todos ellos caen en esta
clasificacion, por lo que para el calculo de este costo se empted 1a siguiente formula (cabe sefalar
gue estos 132 productos tampoco fueron tomados en cuenta para los calculos de costo de

mantenimienta):



No. Producte 0.C.
3.504 6,900
3,505 X
208 * 6900
X = =409.58 0.C.
3504

por lo tanto, el costo total de preparacion de los productos C con rotacton menor a cuatro es
C T P =409.58 (0.c.)"91.843(S/0.c }=3% 37.617 05/afc
El costo total anual de los productos € con rotacién menor a 4 es

C T = costo total de mantenimignto + costc total de preparacion
C T=2582943 49 /afo + $ 37.617 O5/ano

C T =5 120560 54/af0

ANO UNIDADES | INVERSION DE VENTAS COSTOS DE UTILIDAD DESPUES
VENDIDAS COMPRAS TOTALES MANT. Y PREP. |DECTOS.DEM.YP
1996 35188 80 364095 83 436914 994 98,120 19 -25301 024
1997 52124 40 618749 84 742499 805 98,120 18 25629 778
1998 69060 00 819786.20 983743 440 98120 18 65837 050

i




No. Producto 0.C.

3,504 6,900
3,505 X
208 " 6900
X s ————— =409.58 0.C.
3504

por lo tanto, el costo total de preparacion de los productos C con rotacion menor a cuatro es:

C.T.P.=409.58 (0.c.})"81.843($/0.c.)=% 37.617.05/afio

El costo total anual de los productos C con rotacién menor a 4 es:

C.7.= costo total de mantenimiento + costo total de preparacion
C.T.= §82,043.49 fafio + § 37,617.05/af0

C.T.= $ 120,560.54/an0
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RESULTADOS

La compania ha tenido un crecimiento annual del 20% en sus ventas a partir de cinco afios atras, lo
cual ha incrementado el uso del atmacén central, el almacén 1 el cual es objeto de estudio, se ha
valorado su situacion con los métodos antes mencionados, por lo cual es recomendable a la
compania la ampliacion de este almaceén o la construccién de uno nueve, tormando en cuenta que la
sobreocupacidn def almacén es del 10 % aproximadamente, con el estudio estamas quitanda solo
el 8.88 % lo que representa que tendra todavia un 1.56 % adicional a su capacidad, gue no es
muche, pero si el crecimiento va a continuar, se deberadn de tomar medidas necesarias parra evitar
una sobreocupacion de este almacen a corto plazo,

El coslo de preparacion y mantenimiento de los productos que estan dejando de manejar
representan también un B.44 % el cual sumado a la inversion que se eta destinando para estos,
representa el 0.68 %, lo cual puede ser utilizado para inversién en los productos del grupo A,

obtencion de otro transporte, equipe de cdmputa, etc.

INDICADORES DE MEJORA DE LA
PROPUESTA APLICADA

Costos de preparacion de
17. /
productos con Rot < 4 37.617.05 $/ aho

Costos de mantenimiento de

productos con Rot < 4 82.943.49 $/afo

Costo total de los productos

0,
CconR <4 120,560.54 $/ano 8.88%

Costo total 1,357,825.00 $/arfo

Inversion a los productos C

[}
con Rot < 4 819,786.20 $/afo 0.732%

Inversidn anual total 119,621,842 §/afto

Volumen de ios productos C

3 o,
conRot< 4 23764 m 845%

Volumen total del almacén 2813.89 m®
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Comeo resultado de la eliminacion de los productos obsoletos y de la poca rotacion (productos C),

podemos cuantificar (determinar) \as siguientes mejoras:

1. Eldinero ahorrado en cuanto a costos de preparacion (C.T.P.) es de 37,617.05 $/aio.
2. Eldinero ahorrado en cuanto a costos de mantenimiente es de 82,943.49 $/ano.

Por lo tanto el costo total ahorrado sera de 120,560.54 $/afo.

3. Elespacio que queda disponible en el almacén para productos con mayores problemas por su

volumen es de:
V=237 84 m?

Que representa el 8.44 % del volumeén total del almaceén.
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CONCLUSIONES

Como puede observarse, en los resultados arrojados en este trabajo por medio de ta rotacién de
inventarios por el método ABC con base en los programas de ventas y de adquisicicnes, son

pronosticos de incertidumbre.

Hoy en dia todas las pequefias, medianas y grandes empresas, trabajan por medio de inventarios
tanto en materia prima, produccion y producto terminado, sin importar que método se utifice, ya sea

maximos y rminimos, método cualitative, método cuantitativo, ABC, etc.

En particular, en lo que se refiere a C.A.C.5 A, empresa almacenadora de autoparies eléctricas por
el crecimiento que ha tenido y ante la falta de previsién de requerimientos de espacio, el almacén 1
fué rebasade en su capacidad de almacenaje, ante una falta de programacidn de compra,

recepcion y acomodo de materiales.

Ante esta problematica que se ha presentado, se recomienda la construccion de un almacén de
mayor capacidad que pueda cumplir con las necesidades de c¢recimiento gue ha tenido en el
mercade autemotriz, y que pueda solventar e! resguardo de la demanda de los productos.

De no llevarse a cabo la construccion del nuevo almacén, serd necesario adecuar y reacondicionar

los almacenes ya existentes.

Serd indispensable implantar métodas de inventarios para los productos gue se manefan y se

almacenan en esta empresa, por 0 que se recomienda utilizar el método ABC de inventarios

Para que un control de inventarios funcione adecuadamente, es necesario la panicipacion y
cooperacion de los departamentos mvolucrado: Gerencia General. Compras, Ventas,

Mercadotecnia, Contabilidad y Almacenes.

Elaborando e mplantando politicas y normas departamentales, o mejorar las ya existentes sr se
cuenta con ellas, todas para un bien en comun, mejorar la empresa y ser mas eficientes en el
servicio al cliente  Todo ello redundando en mejores ahorros del manejo de materiales, tiempo,

surtido, preparacion, etc., y por consecuencia mayores utlhidades
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Es canveniente que la empresa con base en el método de rotacion de inventarios utilizado. elimine
del inventario det almacén aguellos materiales y/o productos de escaso o ningun movimiento, que
fueron detectados por medio del método ABC de inventarios, puesto que &stos generan costos de

aimacenamiento.

También debera tener mayor control en el registro de entradas y salidas de matenales en su
sisiterna computanzado, asignando y redistribuyendo las cargas de trabajo adecuadamente
teneindo a uno © unos responsables en sus sitema de computo para el control de matenales, asi
como sus puntos de ordenamiento, estandarizacion de estanteria. identificacién, acomodo y manejo

de materiales.

Programar adecuadamente tante la recepcion y preparacién de los materiales, como las rutas de

distribucitn de los pedidos soliditados por el cliente.

Todas las empresas deben trabajar para un fin en comdn, dar servicio al cliente, tanto en calidad,

cantidad y cportunidad.
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