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El presente babajo es una aplicaci6n prdctica de la ciasificaci6n ABC de pmductos, rotaci6n de 

inventarios y costos de mantenimiento y preparacibn. 

El objetivo fundamental es detectar pmductos obsoletes de baja rotacibn, con una baja 

participacibn en la ventas y que no justifican sus costos de mantenimiento y preparacibn Los 

anteriores wnceptos estdn aplicados en este trabajo a un empresa real, donde uno de 10s 

problemas mds CrltiCOS es la falta de espacio en el aimacbn, dado que este esta siendo ocupado a 

un 10 % sobre su capacidad bptima. Por lo cual el hecho de eliminar mercanclas con las 

herramientas antes mencionadas, lograremos: mejor aprovechamiento del espacio en el almacen, 

una clasificacibn bptima de productos, mayor Ruidez dentro de las actividades del almacen. 

Por otra parte convendria valorar en este momento la altemativa de solo reducir la existencia de 

estos productos y asi siempre contar con un mlnimo de inventano que no proporcione mayor espacio 

para un manejo mas eficiente de 10s productos de mayor rotaci6n. 

Todo esto esta enfocado para obtener un nivel 6ptimo de sewicio al cliente. dado que esto es el 

objetivo final de la pianeacibn y control de inventanos, esto se traduce en la disponibilidad de 10s 

productos, esto es que el cliente encuentre en 10s almacenes, la mayor cantidad de productos, en la 

cantidad, caiidad y tiempo solicitado. 



El principal problema a que se enfrenta esta ernpresa, es a la falta de espacio en el almacen para un 

adecuado desemperlo de sus funciones, puesto que este factor afecta a imponantes aspectos como: 

1 
Recepci6n . AcOrnodO . y salida de 10s productos del almacen. 



Esta situacidn puede ser debido a la inexistente planeaci6n a mediano o largo plazo con respect0 al 

Crecimiento de las ventas de la empresa. 

Otra causa puede ser la no actualiacidn del inventano, originando mantener productos obsoletes 

que ocupan espacio en el almacen, donde sus ventas no justifican sus costos de mantenimiento y 

preparacidn. 



La empresa en la cud1 basamos el presente trabajo, es una empresa wmenializadora de aUtOParteS 

electricas, cuya distribucibn es a nivel national. La empresa actualmente cuenta w n  dos almacenes 

Centrales, el nlimern uno cuya funcibn es la recepcidn de artlculos de 10s pmveedores, el numero 

dos se usa para surtir y despachar las ordenes de los clientes, en este aimacen se recibe 10s 

artlculos dei almacen numero uno. Adicionalmente la empresa tiene tres sucuffiales en las que se 

mantienen tambien, inventarios de autopartes. 

Los almacenes cuentan con cinco vehiculos operados para la distribucibn de productos en la zona 

metropolitans y el estado de Mexico, para clientes fodneos se utiliian 10s servicios de empresas de 

mensajerla y paqueteria. Las sucurrales cuentan cada una con un vehlculo de una tonelada de 

wpacidad. 

Desde haCe cinco anos la empresa ha venido incrementando sus ventas un 20% por afio, por tal 

motivo 10s almacenes se encuentran saturados, ya que no ha habido una ampliacidn de 10s mismos. 

aunque a principios de este an0 se comenzd con el proyecto de la construccibn de un nuevo 

almacen para poder conjuntar las actividades de 10s dos almacenes, dado que de esta forma se 

tendrd un mayor control de las actividades. 

El modelo loglstico del funcionamiento de la empresa es el siguiente: 
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La administration del inventario se puede considerar como una de las hrnciones administratlvas 

de producci6n mas importantes, en virtud de que requiere una buena parte de capital y de que 

afecta la enlrega de 10s bienes a 10s consurnidores. La adrninistracidn del inventario tiene un fuerte 

impact0 en todas las Areas del negocio, particularmente en lade produccibn , lade mercadotecnia y 

la de finanzas. Los inventarios proporcionan un buen servicio al cliente. Lo que es de vital interes 

Para la mercadotecnia. Las finanzas estdn enfocadas a1 manejo financier0 global de la 

organizacibn, incluyendo fondos asignados para el inventario y el area de operaciones. que 

requiere inventarios para asegurar una produccidn homogenea y eficiente. Existen sin embargo 
objetivos del inventario diferentes dentro de la empresa. La funcibn financiera prefiere mantener 

inventarios en un nivel bajo para conservar el capital, la mercadotecn~a se inclina por tener nlveles 

altos de inventarios para reforzar las ventas, entretanto la parte operativa desea inventarios 

adecuados para una producci6n eficiente y niveles de empleo homogeneos . La adminislraci6n del 

inventario debe equilibrar estos objetivos en conflict0 y manejar 10s niveles de inventario con base 
en 10s intereses de la firma corno un lodo. 

1.1.1. Significado 

La palabra tnventarlo se aplica a 10s materiales corno sin6nimo de existenclas, tamblen se ulillza 
para designar una lista detallada, de artlculos con su numero de identifcacibn, cantidad y valor. 

Otras veces Se habla de inventariar como contar las existenclas del almacen, desde el punto de 

vista tecnico. se habla de existencias cuando se refiere a 10s materlales fisicos en si, y se apltca el 
termlno inventario cuando se hace referencia al valor de tales existencras. 

En la admintstraci6n y control de inventarios, 10s niveles de inversi6n representan un porcentaje 
Significative del activo circulante, puesto que alrededor del 25 % del mlsmo se debe a 10s 

invenlarlos. 

Tamb~en aparece en 10s documenlos mas importantes de la operacldn de una organlzactbn, el 
balance general y el estado de perdidas y gananctas. En el prlmero, el valor del rnventar~o forma 

parte del actlvo. camo uno de 10s que posee la organlzacibn, y la dlrect~va debe estar lnteresada en 

saber exactarnente que us0 se hace de esos blenes. 

La cifra mas reciente de exlstencias valoradas en el almacen y la cifra antertor se regtstran en el 

estado de perdidas o gananclas. como rned~o para cdlcular el beneficio o la perdtda. 



Ademas de la gran importancia que encierra un buen sistema de inventarios, se agregan algUnaS 

ventajas que reportan 10s siguientes beneficios: 

. Facilita la planificacibn de la pmducci6n. reduciendo a1 mlnimo la posibilidad de retmsos Y Paras. . Pmporciona mayor eficiencia en la contabiliiaci6n de 10s materiales. 

Permite establecer una lucha sistemdtica Wntra las perdidas y derroches. 

Es la base para lograr una mejor organizacibn de trabajo. 

Permite una mejor utiliracibn de 10s materiales y la eliminaci6n de aquellos que resulten 

inadecuados y obsoletos. . Facilita el desarrollo de la funci6n financiera. . Proporciona una mejor informacibn y wntrol sobre 10s costos. 
Evita la duplicidad de pedidos. 

Permite hacer frente a la demanda con oportunidad y ewincia. 

Contribuye a reducir las necesidades de espacio para almacenaje. 

Proporciona ahorros en la adquisicibn de matenales y en 10s gastos de envlo. 

1.l.Z.Funcibn del contml de inventarios 

En la organizacibn de la funcidn del contml de inventarios, se deben coordinar 10s requerimientos 

de dos Areas principales, produccibn y distribucidn (ventas), donde el Rujo de 10s matenales debe 
controlarse, en dos grandes grupos:materias primas y pmductos terminados, para lo cljal se 

requiere de cierta informacidn por parte de laS areas involucradas, que permita conocer: 

Variedad de articulos. . Volurnen de pedidos. 
Politicas de tiempo de entrega. 

Ciclos de estaciones. 
Ciclos de ventas especiales (promociones, festividades, ciclos escolares). . Pronbstico de ventas. 
Tip0 de produccibn (por lotes, continua, sobre pedido y de linea). 

Programas de produccibn anticipados. 

Planes de expansibn. 
Proyectos de diversificacibn o estandaruacidn de productos. 

A partlr de la informacibn obtenida. 10s responsables del control de lnventartos se encargaran de 

filar objetivos y definir pollticas acordes a la organlzacldn particular de la empresa y a sus propras 

capacidades. per0 que curnplan con sus propbs~tos fundamenfales de la funcibn del control de 
inventarios 



Tener un minimo de inversidn en existencias de materias primas, panes mmponentes. material 

en pmceso y product0 eninado.  
Mantener el nivel de existencias de materias primas y partes componentes de tal manera que 

10s procesos de produccibn no sufran demoras por faltantes. 
Mantener el nivel de existencias de productos teninados de acuerdo con la demanda, para 

proporcionar un servicio de entrega oportuno. . Descubrir a tiempo 10s materiales que no tienen movimiento, 10s quese han deteriorado y 10s 

que estan obsoletos, para evilar inveniones en efectivo, congeladas, o perdidas en el segundo 
Caso. 
Determinar la cantidad y frecuencia mas convenientes de pedidos de matenales. 

Encontrar y mantener el equilibrio mas econdmico entre 10s costos de adquisicidn y de 

almacenar 10s materiales. 
Detectar con Oportunidad 10s cambios en la demanda. 

1.1.4. Politicas 

. Detinir planes de ventas y de adquisici6n de productos. asi w m o  de produccidn y de 

almacenamiento. 
Determinar el tip0 de sistema adecuado para establecer 10s niveles de existencia, por ciclos 

estacionales o periodos de produccidn. 
Adoptar el sistema de almacenamiento m6s conveniente, ya sea centralizado 0 descentralizado. 
Fijar limites para compras adelantadas de acuerdo a la capacidad econdmica de la empresa. 

lmplantar normas de rotacidn de materiales. 

1.1.5 Clasificaciones funcionales 

La funcidn prtmordial dei inventario es de amortiguar 10s requerimientos y demandas de 10s cllentes. 

capactdad de producci6n, operacibn y fabricaci6n. 

Normalmente las clas~ficaclones funclonales dei lnventarlo lncluyen lnventarlo de antlclpacddn por 

tamaao de lote de flucluac16n transportaclbn y las partes en servtclo 

lnventanos de antlcipacidn 

LOS lnventarlos de anticipacibn permiten hacer frente por adelantado a una emergencia en la 

demanda 0 a una oferta insuficiente. Hay un wsto adicional en el mantenimlento de un inventart0 

por compras anticipadas. 
Para justiticar la adquisicibn de un inventario anticipado el cost0 debe de ser menor que 10s ahorros 

esperados. 



lnventano de tamano de lote linventario ciclico) 

Buscar la economia en la fabricaci6n o en la compra, conduce a wmprar o a producir en forma 

interrnitente 10s articulos 0 materiales en una cantidad ( tamaao de lote), suficiente para satisfacer 

la demanda estable durante cierto periodo de tiempo. 

inventarlos de fiuctuaci6n 

Existe fluctuaciOn tanto en la demanda corn0 en la oferla. El inventario de flucluaci6n tambien se le 

conoce como inventario de seguridad, de amortiguamiento o de reserva, ya que estos tres permifen 
b dar servicio a sus ciientes cuando la demanda es superlor a1 promedio o cuando el envio de 

injrentarios de reabastecimiento requiere mas tiempo de lo usual. 

lnventario de transporlaci6n (en transit01 

LOS articulos en movimiento de una etapa a la siguiente se denominan inventanos de transportaci6n 
(en trdnsito), que incluyen todos 10s articulos embarcados desde las bodegas de product0 

terminado, a 10s clientes, asi cam0 aquellos productos que una empresa embarca de una de sus 

plantas a otra. 

Existe una tendencia natural a pasar por alto 10s costos del inventario de transportacibn (TRIC). 

dado que existe el riesgo de suhir danos, detetioro. desperdicio, pago de seguros, impuestos, robos 

y cost0 de manejo, se requiere de capital. 

Costos del inventario de transportaci6n = K R C t 

en donde: 

K = porcentaje del costo de mantenimiento de la transponacion. basada en el costo del capltai, 
seguros, robos. y demds (no incluye el costo del embarque). 

R = requerlmientos por periodo (demanda) 

I: = cost0 unltarto 

t = tlempo en trdnsito. 

Panes de SeNlClO (refacctones) 

Se conslderan panes de servlclo todos ios arttcuios que se mantlenen en lnventarlo como panes de 

refacclbn 10s cuales tlenen una claslficacdn funclonal separada :cr tres rarones 

. Por lo general tienen una demanda baja y err6nea. 

El cost0 de manlenerlo en lnventarto resulta alto. 

Como resuitado de las dos razones antertores, el cliente estd d~spuesto a pagar mas por 

obtener dlcha refaccton. 



Los inventarios de partes de servicio se mantiene por: 

. Un usuano del equipo en el cual las partes de servicio son wmponentes. . El fabncante del equipo en el cual las partes de servicio son wmponentes. 

El fabncante de las partes de servicio. 

Una organizacibn cuyo negocio es ofrecer a otras empresas partes de refacci6n y en algUnOS 

casos tambien dar el servicio de reparaci6n. 

1.1.6. Medidas de desempeRo 

Los criterios prinupales para la evaluaci6n de desempeno de la administracibn del inventarto son: 

Los niveles alcanzados de servicio a1 cliente. 

La inversion requerida en inventario para lograr esos niveles 

Serviclo al cliente fnivel de serviciol 

El sewicio a1 cliente es el termin0 que se utiliza para describir la disponibilidad y en la cantidad 
aproplada de articulos cuando el cliente 10s necesita. 

Una meta principal de distribucidn es hacer que el producto este a1 alcance del cliente cuando lo 

desee. siempre que sea posible. Lo mBs importante es desarrollar normas o tlpos de entregas al 

cltente en termlnos concretos Se pueden aplicar diferenfes normas de acuerdo al ttpo de producto. 
Clase de cliente y tip0 de pedido. El punt0 de partida es el cliente. 

SI el tlempo de fabrtcac16n es mayor de lo que el cllente estd dlspuesto a esperar la entrega puede 
abrevtarse fabrlcando de acuerdo a una predlccdn o reallzando un Inventan0 en algun punto del 

CICIO para alcanzar 10s ttpos de servlclo que Sean aceptables a costos razonables 

Una vez tmplantando el funcionamiento efectivo del sistema, esfe dependerd de cooperactan con 

ventas para desarrollar el programa de producci6n. 

Otros aspectos del servicio a1 cliente (quejas. devoluclones 0 consultas) requleren un grado mas 

grande de cooperaci6n. Puede declrse que la ayuda mutua enfre ventas y fabrlcac~on determ~nar* 
el nlvel del servlclo a1 cliente. 



Ubicaci6n del almacen 

La ubicacion ideal para almacenes y espacio para bodegas. es aquella que reduce 10s costos 

totales del movimiento y cualquier otro cost0 relacionado con la operacion del almacen. 

suministrando la debida prdeccion y resguardo de 10s materiales. 

La ublcac16n del espacto para almacenes, dependerd del t~po  de valor de 10s rnaterlales que se 

vayan a almacenar y de la frecuencla con que se rectban y se saquen 

i Los rnateriales demasiado pesados se almacenan generalmente en le piso de la bodega, mlentras 
que 10s ligeros se pueden manejar con facilidad y podrdn acomodane en varios slllos destlnados 
para tal fm. 

Los materlales que se rompen facilmente requieren medios para su proteccion y esta proteccldn 

debe recibir preferencia al efectuar el arreglo de 10s almacenes Algunos articulos requieren 
almacenamiento bajo cieria temperatura por lo que anticipadamente habrd que defermlnar ei sitlo y 

Condlclones de las bodegas fenlendo presente esta necesidad. 

Los materiales inflamables requieren bodegas separadas, cualquier plan de ubicacion de las 

bodegas debera ser suficientemente flexible para futUraS ampliaciones y cambios que se vayan 
presentando con el transcurso de 10s anos. 

Debera tener espacio de almacenamiento para: 

- Materlas primas. 
Materlales ulillzados indirectamente en el almacen (aceife, lubr~cantes, herramlentas, papeleria, 

pegamentos, etc.). 
Productos semielaborados. inclusive partes terminadas en espera de ser surtldas 0 refacclones 

para embarque de 10s cilentes y partes compradas. 
Productos terminados listos para embarque. 

Dlstrlbuclon de almacen 

Para un manelo mas fdcil del almacen es conveniente que a la entrada se ded!quf YII espacto para 

reclblr 10s materlales a 5u llegada y revlsarlos antes de 5er guardados en el sltlo a ellos as~gnado 

iamblen se deslgnard un espaclo para el materlal que se retlre del airnacen. ese espacto permltlrd 

a1 almacenlsta preparar prevlamenle la sallda de malerlales con la finalldad de que no exlsta 
demoras en las entregas 

El exceso de espaclo acrecentard 10s gastos lnd~rectos por concept0 de almacenam~ento de 
materlales y el espaclo lnsuficlente 10s aumentard deb~do al congestlonamlento La falta de espaclo 

en el almacen con frecuencla reduce las cantldades de materlal que puede moverse 



Para el almacenamiento de 10s materiales voluminosos es conveniente marcar con pintura las dreas 

destinadas al objeto. La distribucibn de 10s pasillos variard de acuerdo con las necesidades de cada 

bodega. En 10s pasillos 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 almacen que tenga sus materiales arreglados y marcados segun su clasificacibn, no dependerd 

de que alguien recuerde donde guardo deteninado material. Sin embargo, el arreglo por 
clasificaci6n podrA utillzarse solamente cuando no haya cambios bruscos en 10s productos que se 

1' manejan, aun as{, tiene algunas desventajas como: 

Mucho espacio deb& quedar libre en cada cuerpo del bastidor previendo ampliaciones. . Los articulos con mas frecuente salida no pueden acomodarse cerca de la ventanilla de 

despacho sin violar el proyecto de distribucibn. 
Algunos articulos no pueden almacenarse exactamenfe por simbolos (10s voluminosos o muy 

pesados). 

Otro metodo de distribucibn del almacen es ordenar 10s materiales de la rnanera mas conveniente 

para su almacenamiento y salida, por medio de un indice de localizaci6n del material. En el lndice el 

material se ordena por simbolos y su localizacibn en el almacen se indica junto al sirnbolo. 

Para esle metodo se requiere designar 10s estantes, bastidores, anaqueles y secciones, de tal 

manera que por medio de simbolos se indique a1 mismo tiernpo su localizaci6n. 

LOS estantes y bastrdores se marcaran con letras y laS hileras de los anaqueles se numeraran. 

empezando desde abajo. Para el almacenamiento de artlculos grandes que no se pueden 
acomodar en estantes, se marcaran en el pis0 sectores con letras o numeros, con el fin de 
local~zarlos y reglstrarlos. 

La desventaja de la distribucibn del almacen por indice de localizacidn en vez de por clasificaciones 

que hay que consultar el indice antes de poder entregar un arficulo. 

Las ventajas de la dlstrlbucidn por indice son. 

Se pueden arreglar las exlstenclas de tal modn quc las que tlenen mas movlm~ento esten mas 

cerca del puntn de cztiaoa y sallda 
No se hace necesarla una nueva dlstrlbucldn del almacen a la llegada de nuevos artlculos o sl 

se dlsconflnuan algunos productos 
Se pueden almacenar 10s artlculos conslderando de lleno sus necesldades especlales 



1.1.8 Organizacibn de almacenes 

La secuencia de pasos que se tienen que seguir son 10s siguientes: 
Precisar objetivos generates (de la empresa) y especificos (del departamento). 

Establecer politicas generales y especificas. 
Analizar 10s sistemas y procedimientos actuales y mejorarlos. 
Analizar la distribucidn de labores actual, redistribuirla con mejores cargas de trabajo, con 

mayor eficiencia y responsabilidad. 

lntegrar 10s nuevos sistemas. 

lntegrar al personal. 
lntegrar 10s medios de comunicaci6n y control. 

Obietivos v funciones del almacen 

En toda empresa, las operaciones del almacen tienen relaci6n directa con ciertos pmblemas de la 

direccibn que influyen en 10s estados financieros como: 

. El cosfo de 10s almacenes: incluyen lo que pag6 por ellos hasla su arribo a la planta o almacen, 

105 gastos de protecci6n. manipulaci6n y administracibn. 
r Cost0 de almacenamiento: gastos de 10s locales de almacenamiento, salarios del personal que 

labora en ellos, costo del equipo, deteriorb y obsolescencia de materiales. 
Maxima eficiencia en la utilizacion de las Areas de almacenamiento. . Maxlma productividad de capital invertido. impidiendo la acumulaci6n de 10s materiales. 

Corresponde a cada empresa definir sus objetivos generales y especificos a las medidas de sus 
necesrdades. 

Conceoto de almacen 

Un almacen tiene una funcidn eminentemente de servicio y se define como "el Area encargada de 

PrOpOrclOnar oportunamente las materias primas, 10s materiales auxiliares, las partes componentes. 

las herramlentas, las refacciones y todos 10s elementos necesarios para el desarrollo de las 

actlvldades y el buen funcionamiento de la empresa" 

Tamblen se define como "unidad de servlcio en la estructura organlca y funcional de una emprcsa 

comeraal 0 mdustriat, con objetwos bBsicos de resguardo, custoll2. iunrrol y abastec~m~ento de 

materlaies y productos" 

Para el buen func~onam~ento del almacen es Imponante conocer 10s obletlvos de la empresa. para 

planear y dcrlglr sus actlvddades 



Funciones. 

Las funciones que desempenan 10s almacenes varian en cada empresa, de su estructura y sus 

necesidades de operacibn, teniendo actividades basicas y comunes como son: 

Recibo, acomodo y embarque de 10s materiales. 
Generacidn de inforrnaci6n tecnica sobre especificaciones y uso de 10s materiales. 

Custodia y mantenimiento en buenas condiciones de 10s materlales y del almacen general. 

Registro exact0 y oportuno de entradas, salidas y pedido de mater~ales en trans~to 

Serv~cto eticiente de abastecimiento a todos 10s departamentos. 

Revision peri6dica de registros de existencias contra existencias fisicas. 

I Generation de informacibn de tipo contable sobre consumos y preclos. 
Solicitud o requerimiento de material. 

Control de 10s inventarios en cuanto a cantidades econbmicas de compra, tiempo entre pedido. 

punto de reorden y cantidad de reserva. 

Para el mejor desemperlo de las funclones del almacen, es necesarlo segutr c~ertos prdnclplos 
bas$cos: 

. As~gnar la responsabilidad de la adrnlnistracion de 10s recursos a una sola persona. 

As~gnar a1 personal funciones especificas hasta donde sea posible. 

Controlar fisicamente y con registros la entrada y salida de matenales de preferenc~a con 

puertas una de entrada y otra de salida. . Mantener actualizados 10s reglstros y la informacibn. . lnformar oponuna y detalladamente de todos 10s movimientos de material a contabrlidad y 

control de inventarios. 
ldentlficar perfectamente cada articulo mediante un sistema codtficado. nombres comunes. 

areas o utillzacdn. 
Establecer un srstema de locallzacibn para cada material y articulos ldenttficac~bn de pasjllos. 

eslantes o espacio donde se encuentre. 
Utllizar solamente documentaclbn autorizada ya sea entrada o saltda de materlales del 

almacen. 
LOS lnventarios fisicos deben ser tornados por personal ajeno al almacbn 

La entrada al almacen debe ser restrrngldo al personai autor~zado por la gerencla y prohzblda a 

todo ei persona! de otrus aepartamenlos. 



1.1.9 Estructura del alrnacbn 

Existen patrones fijos para establecer 10s niveles jerdrquicos dentro del almacbn o para divisidn de 

sus funciones, cada empresa debera establecer su pmpio modelo de organhacidn de acuerdo a 
sus caracteristias, necesidades y iimitaci6n de recursos. 

LaS funciones principales del almacen deben considerarse respecto a la organization como se 
muestra: 

1.2. La clasificacion ABC de inventarios 

En 1906. Vilfredo Pareto observe que unos cuantos ariiculos en cualquier grupo constituian la 
proporcibn significativa del grupo entero. En ese tiempo el estaba interesado en el hecho de que 

unos pocos individuos en la economla parecian obtener la mayoria de 10s ingresos. Tambten se 

pudo observar que unos cuantos productos en una empresa conformaban la mayoria de las ventas 
Y aue, en grupos de voluntarios. unas pocas personas hacian la mayoria del trabajo. La ley del 

menos significative se puede aplicar tambien a la administraci6n el inventano 

En inventarios, unos cuantos ariiculos usualmente repercuten en la mayor palte del valor del 

inventario en cuanto se mide su uso en d6iares (demanda por costo). Entonces, se pueden 

admlnlstrar estos pocos ariiculos en f o n a  intensa y controlar asi la mayoria del valor del inventang. 

Cn ri irabalo de 10s inventarios. 10s ariicuios generaimenle se dividen en tres clases A.6 y C. La 
clase A com~inmente incluye alrededor del 20 por ciento de 10s articulos y el 80 por crento del valor 

en ddlares. Por lo tanto representan la menor cantidad mas significativa. En el otro extremo, la 

clase C incluye el 50 por ciento de 10s articulos y represents unicamente el 5 por clenlo del valor. 
Estos articulos contribuyen muy poco al valor del invenlario. En el punto medio estd la clase B, con 

hn 30 por ciento de ios articulos y 15 por ciento del valor en d6lares. La clasificacidn del lnventario 

en esta forma con frecuencia recibe el nombre de andlisis ABC o la regla 80-20. 



un 30 por ciento de los articulos y 15 por ciento dei vaior en dblares. La clasificacibn del inventan0 
en esta forma con frecuencia recibe el nombre de andlisis ABC o la regD 80-20. 

La tabla 1 es un ejemplo de un inventario con 10 articulos. En este caso, 10s articulos 3 y 6 
contabilizan una gran parte del vaior (73.2 por ciento). Por otro lado, 10s articulos 1.5.7.8 y 10 son 
de bajo valor (10.5 por ciento). El principio ABC, por lo tanto, se aplica a este pequeno ejemplo. Los 
porcentajes en cada categoria se resume a la tabla No. 2 

T A B L A  I 
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TABLA 2 

La designacibn de las tres clases es arbitraria, puede haber cualquier n~imero de clases. Tambien 
el porcentaje exacto de articulos en wda  clase varia de un inventario a1 s~guiente. Los factores son 
10s dos extremos: unos pocos articulos que son significativos y un gran nlimero de articulos que 
son relat'wamente signifiwtivos. 

CL*ll~lC*CI"V*BC 

La mayoria dei valor de us0 en dblares en el inventario (80 por cienfo) puede controlarse muy de 
cerca monitoreando 10s articulos A (20 por ciento). Para estos aniculos puede utilizarse un estrtcto 
sistema de control que incluye la revisibn continua de 10s niveles dc ciisiencia, existencia menos 
segura y una marcada a!enci:n para la exactitud de 10s registros. 

Clau: - 
A 

U 
C 

En el otro extremo, para 10s articulos C se podria utilizar un control menos rlgido. Se podrla utilizar 
un slstema de revisibn peribdica para consolidar las ordenes sunidas por un mlsmo proveedor y 
podria ser suficiente menos exactitud en 10s registro. lncluso se podrian utilizar slstemas manuales 

para 10s articulos C. Los articulos B requieren un nivel de atencibn y un control admln~strativo 
intermedios. 

Nlimcm dcl nnicvlo 

3 y b  
2.4 y 9. 

1. 5.7. 8 >  10. 

TOTAI. 

Porccnlajc del us0 low1 
20 
30 
50 

Porcrntatc dcl uc, total cn dblw., 

73.2 

Ih3 

10 5 

I W IW 



Con sistemas cornputarizados, algunas veces se ut i l ia un nivel uniforme de control para todos lo$ 

articulos. No obstante, el administrador de inventarios requiere aun el establecimiento de 
prioridades y con frecuencia el concept0 ABC resulta lifil para hacer esto. 

Gdfica ABC (Pareto) 

1.3 Rotacion de inventarios 

El elemento principal que afecta el inventario es la dernanda. Desde el punto de vlsta del control de 

la producc~on. se supone que la demanda es una variable incontrolable. 

Exlsten tres factores Importantes en un sistema de inventario. llarnados variables de dec~sion, que 

se pueden controlar: 

~ Q u e  debe ordenarse? (decls~dn de varledad) 
'Cuando debe ordenarse? (declslbn de tlernpo) 
'Cuanto debe ordenarse? (dectslon de cant'dad: 

Para entender rneior estas declsrones de lnventarlo. se examlna un slslema de un solo artlculo La 
decrslon de varledad es lrrelevante y las otras dos se tornan usando dos pollttcas de control de 

Inventanos dlferentes, conocldas como de revlsldn per~ddlca y de revlslon continua 



Politica de revisi6n peri6dica: Se verifica el nivel del inventario I, en intewalos de tiemPo fro. 
digamos una semana, un mes 0 cualquier tiempo T, llarnado penodo de revision, y se coloca Una 

orden si I es menor en cierto nivel predeterminado R, liamado punto de reorden (decision de 

tiempo). El famano de la orden Q es la cantidad requenda para aurnentar el inventario a un nivel 

predeterminado S (decision de cantidad). El tarnallo de Q varia de un period0 a otro. La figUra (11 

presenta esta politica suponiendo que la dernanda es de una unidad a la vez y que [as ordenes se 
entregan instantdneamente. En t(1) el nivel del inventario estd por arriba del punto de reorden R. 

por lo que nose ordena. En el siguiente tiempo de revisi6n t (2) . T periodos despues de t ( l ) . l  (t 1) 

menor que R y se ordenan Q=S - I  (t 2) unidades. Con hecuencia se hace referencia a esfa p0iitlCa 

como politica periodica o politica de tiempo fijo. 

Figura No. 1 

lnvenrario 
meta 

Punrode 
reorden 

Politica de revisi6n contlnua: En esta politica el nivel del inventario se controla continuamente. 

Cuando el nivel ilega al punto de reorden R (decision de tiempo), se ordena una cantldad fija Q 

(decision de cantidad). Esta es una politica continua (Q.R) 0 POlitiCa de cantidad fija de reorden. La 

figura (2) presenta esta polltica suponiendo entrega instantdnea de la orden y demanda de inns 
unldad a la vez. 

Antes de la era de las computadoras, 10s sistemas de revisi6n perlddlca eran mas populares porque 

su manelo manual era mas sencillo. Con las computadoras dlsponlbles en cualquter pane, la 
lmplantacldn de las pollticas de revision contlnua se ha facil~tado. La revlslbn Contlnua Ilene clenos 

merltos sobre la revision ~eri6dica. 

TI T YT? 

Lt l 

\\ LO 

Tirrnpo t 



.Tiempo t 

Figura No. 2 

Administracion de inventarios 

LOS costos de 10s materiales suman mas del 50 % del total de 10s costos en las comparlias 
industriales, y rnds del 70 % del total de costos en empresas minoristas. No es de sorprender que 

10s administradores esten brindando mayor atenci6n a la administraci6n de inventarios. 

La administraci6n de inventarios es la planeacibn, organizacidn y actividades de control enfocadas 

al flujo de lnventario hacia adentro, a traves y hacia afuera de la organizacibn. 

Administracion de mercancias en empresas de venta al menudeo. 

Hay do8 decisiones bdsicas en la administracibn de productos para su venta en una empresa de 
ventas a! menudeo: 

cudnto hay que ordenar (decisi6n del lote econ6mico de orden. LEO) 

cudndo ordenar (la decision de reordenar). 

Modelo de decisi6n del lote econbmico de orden (LEO) 

El modelo de declslon del lote economico de orden (LEO) calcula la cantidad optima de inventario 

que debe ordenarse. La forma mas sencilla es: 

Se ordena la misma cantidad fja en cada punto de r=orden. 

La demanda. cosbs de srdenar y costos de manejo son seguros. El tlempo de antrclpaclon de la 

orden de compra (el tiempo entre la colocacidn de una orden y su entrega) tamb~en es clerta. 
LOS COS~OS de compra por unldad no seven afectados por la canf~dad ordenada. 
NO Se presenfan agotamientos, la administraci6n siempre mantlene un lnventarto adecuado. de 

manera que no pueden ocurrir agotamlentos. 
Al decldir el tamarlo de la orden de compra, la administracibn forna encuenta 10s costos de la 

calidad hasta el grado en que esfos afectan 10s costos por ordenar o de manejo 



Para determinar el Lote Econdmico de Orden (LEO) dptimo se suman 10s mtos por ordenar Y 10s 

costos de manejo. 

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

Formula LEO IEOQ, por sus siulas en inules) 

La formula que presenta el modelo de lote economico de orden (LEO) es: 

donde: 

L E 0 = lote economico de orden. 

D = demanda en unidades durante un period0 especifico. 

P = COS~OS por realizar una orden de compra. 

C = costos por manejar una unidad en exisfencia durante el perlodo utilizado para D. 

Cuando Ordenar 

El punto de reorden es el nivel del inventario disponible que dispara una nueva orden. El punto de 

reorden es el mas sencillo de dlcular cuando tanto la demanda como el tiempo de anticipacidn son 

seguros. 

Punto de reorden = Ventas por unidad de tiempo X Tiempo de anticipacidn de orden de 

comora. 

lnventario de seuundad 

Cuando 10s vendedores al menudeo no estan seguros de la demanda . el tiempo de antlcipacibn. o 
la cantldad que puedan proporcionar 10s proveedores. frecuentemente tienen lnventarlos de 

segurldad. 
El lnventario de seguridad es el inventario amortiguador que se Ilene como protecc~dn contra 

aumentos inesperados en la demanda o reduwidn en el ttempo de anttc~pac~bn, o en una 

lnesperada falta de existencia de 10s proveedores Los cdliuias del lnventarlo de segurldad 
dependen de las proyeiiounes de la demanda Los admtnlstradores tendran alguna noclon 

generalmente basada en la expenencta, de 10s limlles de la demanda semanal 

LOS prlnclpales costos para mantener un inventario de segurldad son 10s costos de manelo y de 
agotam~ento. el ntvel dptimo del inventario de segurldad es la cantldad del lnventano de segurldad. 

Una dislribucidn de frecuencias basado en lor nlveles diarios o semanales de la demanda 
reglstrados previamente proporcionan los datos para calcular 10s costos por mantener un lnvenlarlo 

de seguridad. 



Existen dos formas fundamentales de contabilizar 10s inventanos: perpetuos y periodicos 

lnventarios perpetuos. 

Requiere de un registro continuo (tiempo real) de adiciones y reducclones de inventario en 10s 

productos para su venta. Con esta informacibn puede calcularse un costo acumulatlvo de productos 

vendidos, esto ayuda a la administracidn a controlar tanto el inventario como a preparar estados 

f~nancieros provisionales . Debe efectuarse un conteo fisico del inventario por lo menos una vez a1 

ario para verificar la validez de 10s registros de la oficina. 

Las empresas que utilizan el inventario perpetuo con frecuencia tienen sistemas de segulmiento de 

informaci6n basadas en computadoras, Tomemos el caso de 10s componentes con codlgos de 

harras que las computadores teen autom6ticamente conforme se van utilizando 

Por rnedio del seguimiento de 10s c6digos de barra el productor mantiene un reglstro contlnuo de 10s 

niveles de lnventario para cada componente. 

lnventarlos peribdicos. 

No requiere de un registro continuo de cambios en el inventario . No pueden calcularse con 

precision 10s costos de materiales directos utilizados o 10s costos de productos vendidos hasta la 

terminacion de 10s inventarios, se determinan por conk0 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 lnventario incorporan 10s 4 tipos siguientes de costo. 

Cost0 del articulo: Este es el coslo de comprar y producir 10s articulos tndividuales El costo del 

articulo generalmente se expresa como un costo unitario multipltcado por la cantfdad adqulrlda 

o produclda. Algunas veces el costo del articulo es menor sl compran suficlentes unldades a la 

vez. . CnstO de ordenar pedidos. El costo de ordenar pedldos esta relaclonado con la adqulslc~on de 

un grupo o lote de arliculos. El costo de ordenar pedldos no depende de la cant~dad de aniculos 

adqulndos, se aslgna al lote entero Este costo tncluye la mecanagra!ia d r  ia orden de compra. 

la expedltaron de la orden. 10s costos de :ransporte, 10s coslos de recepclon, etc.. cuando el 

articulo se p:oduce denlro de la empresa exlslen costos asoctados con la colocac~on de una 

orden que son tndependlentes de la cant~dad de articulos producldos Eslos costos llamados de 

preparacibn lncluyen 10s costos de papeleo mas 10s costos requerldos para poner a funclonar el 

equlpo de producclon. El costo de preparac~on con frecuencla se consldera 1110 cuando de 

hecho. se puede reduclr cambzando la forma como estdn dlserladas y adm~njstradas las 

operactones. 



. COS~O de inventario: Los costos de inventario o conse~acion esUn relacionados con la 

permanencia de articulos en inventario duranfe un perlodo. El costo de conservaciOn 

usualmente se carga como porcentaje del valor por unidad en e l  tiempo. Por ejemplo. un cost0 
de conservation anual de 15%. significa que costard I S  centavos el conservar un invenfarlo de 

$100 durante un ano. En la prdctica 10s costos de wnservaci6n estdn en el rango de 15% al 

30%. 

LOS coslos del inventario usualmente consisten de 3 componentes: 

Costo de capital: Cuando 10s articulos se tienen en el inventario, el capital invertido no este 

dlsponible para otros prop6sitos. Esto representa un costo de oportunidades perdidas para otras 

inversiones, lo cual se asigna al costo de inventario como un costo de oponunidad. 

Cost0 de almacenamiento: Este costo incluye costos variables del espacio. seguro e impuestos. En 

algunos casos. una parte del costo de almacenamiento es fijo, por ejemplo. cuando se posee un 

almacen 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, 10s impuestos y seguros deben lnclutrse solo 

si varian con el nivel del inventario. 

Costo de obsolescencia: Debe asignarse a 10s articulos que tienen un alto riesgo de volverse 

obsolete. entre mayor es el riesgo mayor es el costo. Los productos perecederos deben cargarse 
con 10s costos de deterioro cuandoel articulo se daiia con el tiempo. Los costos de perdtda 

lncluyen 10s costos de hurto y danos relacionados con la consewaci6n de articulos en el inventarlo. 

Coslos de inexistencia: El costo de inexistencia refleja las consecuencias econbmicas cuando se 

termlnan 10s articulos almacenados. Aqui existen dos clases. Primero, sup6ngase aniculos con 
orden de respaldo o en espera de surtirse por parte del comprador y que este ultimo espera hasta 

que el materlal le llega. Puede haber cierta perdlda de plusvalia 0 de negocios futuros asoclados 

con cada pedldo de respaldo debldo a que el cl~ente tlene que esperar. Esta perdida de oportunldad 

se contabcliza como un costo de inexistencla. El segundo caso es cuando se p~erde la venta, 

cuando no se Ilene el material listo. Se pierde la ganancla que representa la venta y la plusvalia. en 

la forrna de ventas futuras se puede perder tarnblen. 

1.5. Pronosticos de venks y compras 

1.5.1. Pronosticos de compras 

ConceDto Al proceso de compra se le def~ne de la slgulente manera Adqulrlr blenes y servlclos 

de la calrdad adecuada, en el momento y al preclo adecuado y del proveedor mas aproplado 
Dentro del concept0 de empresa moderna las compras se deben manejar por un departamento 

especlallzado que debe formar parte de la propla organlzac16n de la companla 



Mantener la continuidad de abastecimiento. 

Hacerlo con la inveni6n mlnima en existencia. . Evitar duplicidades, desperdicios e inutilizaci6n de 10s materiales. . Mantener 10s niveles de calidad en 10s materiales, basandose en lo adecuado de 10s mlsmos 

para el us0 a que se destinan. 
Procurar materiales al precio mds bajo posible compatible con la calidad y el sewicio requerldo. 

Mantener la posici6n competitiva de la empresa y conservar el nivel de sus beneficlos en lo que 

a costos de material se refiere. 

Antecedentes de compras 

Las compras son casi tan antiguas como la histona del hombre. Empezaron cuando el hombre dio 
en trueque (en carnbio) alguna de sus propiedades por la posesi6n de una pertenencia ajena. 

Toda actividad industrial exige materiales y surninistros para su funcionamiento, deben tenerse 

materlales al alcance de la mano, y la seguridad de que dicho abastecimiento de materlales sera 
continuo, con el fin de hacer frente a las necesidades y 10s programas de producci6n. 

La calidad de 10s materiales debe ser la adecuada para el objeto a que se destinan y la conveniente 

para el proceso y equipo utilizados. 

El hecho de no cumpllr con algunos de estos requlsltos puede lmpllcar costosas demoras 
(provocando con frecuencta que el cost0 rebase en arnplto margen el valor de 10s materlales 

mlsmos) producc16n deficlente, productos de mala calldad fall0 en el curnpllm~ento de 10s tlempos 

de entrega y descontento entre 10s cllentes 

Para mantener una posici6n vendedora favorable. capaz de hacer frente a la cornpetencla y rendir 

beneficios satisfactorios, se deben adquirir 10s materiales al preclo mas bajo que permltan las 
exlgenclas de calidad y servicio El precio de la obtencibn de estas rnaterias y el de 

almacenamlento de las exigencias deberdn manlenerse tambien a un nivel econ6mico. 

Planeacdn de las compras 

Toda act~vidad industnal exige materiales y suminis!ros para su func~onamiento. Para mantener una 

p0sIClOn vendedclra fzdorable, capaz de hacer frente a la competencla y rendlr benefictos 
satlsfactor~os, se deben adquirlr 10s materlales al precio mas halo que permltan las ex~genclas de 
calldad y sewiclo El precio de la obtenci6n de estas materlas y el de almacenamlento de las 

exlgenclas deberan mantenerse tarnbien a un nwel econom~co. Estas funclones conslltuyen la 
necesldad de comorar. 



Planeacibn v pron6stiw de camoras. 

La planeaci6n camprende los pron6sticos. objeWos, politicas, programas, procedimientos y 

presupuestos, bien sea para la empresa en su totalidad o para cualquier drea de la misrna. 

Los Dronosticos. 

La actividad comercial se reduce a una estrategia basada en las opciones que ofrecen dtversas 

alternativas. Un gerente de compras que tiene que tomar opiniones para determinar el curso a 

seguir, necesita mirar hacia el futuro en forma sistemdtica y constante para adelantarse a las 
oportunidades y a 10s pel~gros. 

Para decidir el curso que se va a tomar, primer0 hay que observar el horizonte con el fin de 

determinar las condiciones que probablemente existiran en el futuro, es decir. el gerente de 

compras deberd pronosticar el volumen de compras requerido por la empresa antes de iniciar con 

las demas etapas de la adquisicibn de materiales. 

LOS obietivos. 

Obtener las partes necesarias para la integraci6n de la producci6n al mejor precio, calidad, en las 

mejores condiciones de pago y entrega, en el volumen requerido, tiempo oportuno y lugar 

adecuado. 

Mejor precio. Este elemento requiere de una atencibn principal en la industria, ya que representa al 
constituir el cost0 de fabricaci6n de aproximadamente un 50 % del precio de venta. par lo tanta, 

cualquier ahorro que se pueda obtener, considerando el alto volumen, repercute en beneficio de la 

propfa de la empresa. 

En la integraci6n del preclo de compra podemos citar 10s siguientes factores: 

Costo de materiales. 
Costo de mano de obra. 

Costos indirectos. 

Costos de operaci6n. . Volumen de compra. 

Facilldades de producci6n. . Condiciones de mercado. . Sltuaclon g.ecg:=fica. . TranspoRacibn. 
Situaclones no previsibles (huelgas, incendlos.etc.). 



Es necesario llevar un control de 10s factores mencionados debido a que en esta epoca inflacionaria 

m n  elementos variables en la estructuracidn de un precio de venta o de compra. Es neCeSari0 
mantener en estudio constante 10s probables cambios que puedan afectar dichos precios y lirnitar 0 

reducir a un minim0 10s nesgos que puedan originar un increment0 en el precio. 

La obtencion de la mejor calidad es una de las metas bdsicas de wmpras. Si bien el precio es 

surnarnente importante, no significa obtener el mds bajo, en determinadas circunstancias. en 

detnrnento de calidad. La recepcidn del material debe ser atendida tambien en cuanto a tip0 de 
empaque y envase que salvaguarden la calidad e integndad de la mercancia. 

La negociacion de mejores condiciones de pago y entrega es otra de las funclones del 
departamento de cornpras. Desde luego deben ser conforme a las politicas generales de la 

empresa y a las cudles debe ajustarse el comprador. 

Se justifica la atencidn en este punto si se considera que la empresa estd obligada a lograr las 

condiciones de pago que favorezcan sus planes de financiamiento. 

Es indispensable comprar el volumen requendo de acuerdo a 10s programas previstos. Una 

insuficiencia provoca el peligro de par0 de la produccidn w n  10s resultados consiguientes. Un 

exceso de maferlal ocasiona sobrantes de produccidn, lo que significa un inventario exceslvo que 

orlglna una inversion ociosa, gastos por manejo de materiales, seguros, mermas. obsolescencia. 
etc. 

1.5.2. Pronosticos de ventas 

El prondstico de las ventas es la prediction de las ventas para un periodo dado. El periodo mds 
comun para tal prondstico es el plazo corto, hasta de un ano. Infortunadarnente. la predlcclon de las 

ventas es como tratar de pronosticar el caballo ganador o el gran crecimiento de existenclas para el 

Proximo arlo A pesar de andlisis refinados, un autor pesimlsta suglere: ' Pronost~car es como tratar 

de conduclr un auto con una venda en 10s ojos slguiendo las instrucciones dadas por una persona 
que estd mirando por la ventanilla de alrds'. Sin embargo, aun cuando abundan 10s problemas y las 

Inexactttudades, la busqueda de tecnicas mds vdltdas para pronosticar vale la pen2 y debe 
continuar. 

Los prondstlcos guian las operaclones de una firma, ya que la estlmacidn de las ventas determ~na 

10s comprom!Sos que van desde la planeacidn de la produccldn (adquisicldn de materlales, labor y 
equlpo de capital). el esfuerzo de mercadotecnta ( publicidad, tecntca de venta y necesldades del 
Inventarlo) De tales ingredientes bdstcos de las operaclones de una firma vlenen las ut8ltdades Se 
deduce entonces que un pronostco de ventas precis0 puede llevar al me~oram~enlo de las 
ufllldades. 



Un problema con el pronbstico es que depende en mucho de lo que sucedib en el pasado. La 

suposicion es que el pasado es el indicative del futuro. Las tendencias de las ventas proyecladas 

pueden ser ciertas para algunos arios en las industrias estables. 

Pero en ocasiones las firmas que confian en tales proyecciones se encuentan lejos de la realidad. 

Algunas industrias son mds estables que otras y, en consecuencia, pueden pronosticar melor. Los 
servicios pljblicos han disfrutado desde hace tiempo de esta posicibn. Sin embargo ser i0~  

problemas al pronbsticar pueden incluso afectar a 10s servicios publicos. 

Los pronosticos pueden clasificarse como pasivos o activos Gran parte del pronbstlco es Pasiva. 
estlma 10s factores externos y predice el volumen de ventas resultante que puede esperar la firma. 

si continua en su presente curso. El pronbstico de ventas se considera como algo lmpuesto a la 

compaaia y fuera de su control. 

Es "ti1 clasificar 10s diversos factores que afectan al volumen de ventas en controlables y no 

controlables: 

Factores controlables: elementos del ambiente interno del negocio y de las actlvidades de 

planeacibn sobre las cueies tiene control la firma, sujetas quize a ciertas restricciones respecto a 
la disponibilidad de recursos. Son ejemplos: la capacidad de la planfa y del equipo. la fuerza del 

personal, la cornpetencia y preferencias de 10s ejecutivos, 10s recursos financieros y 10s objetivos 

comerciales. 
Factores incontrolables: elementos del ambiente sobre 10s cuales la firma tiene poco o ningun 

control a plazo corto. Son ejemplos 10s factores culturales, demogrAficos y econbmicos, asi 
como el clima competitivo y la dinamica de la tecnologia. 

Procedimientos para pronosticar. 
La crectente complejidad de pronosticar, ha hecho que muchas companias aslgnen esta tarea a 

espectalistas Los pronosticadores pueden frabajar en el departamento de ventas, per0 SI la 

comparlia cuenta con un deparlamento de investigation de mercadotecnia o con un economlsta, la 
funcibn suele colocarse ahi. Algunas comparlias dependen total o parclalmente de asesores 

externos para orientarse. 

El proced~m~enfo para desarrollar un pronbstlco ds "entas puede ad~v~narse en clnco pasos 

Acopio de la lnformacion para el pronbstico. Los factores incontrolables en el amblente comerclal 

( ~ncremento en la competclbn, un decreclmlento econbmlco, una escasez de materlales) deben 
ser reconoados. Tamblbn debe reunlrse lnformacibn sobre 10s factores controlables Estos 

serian principalmente 10s esfuerzos de mercadotecnla que generalmente han sldo acordados 
para usarse en el period0 futuro que se pronostlca. Si estos planes son significat~vamente 

distintos de 10s esfuerzos del pasado, no puede desecharse su efecto sobre las ventas futuras al 

desarrollar el pronbstico de ventas. 



Aplicacidn de las tecnicas para pronosticar. Las t&nicas para pronosticar, par las cuales se 

evaluan 10s datos y se proyectan las ventas. se describirdn m% adelante. 
Traducir operacionalmente a1 prondstico de ventas. Mediante el proceso de formulaci6n de 

presupuesto, Bste 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, cedulas de producci6n. 

planes de compras, requisites financieros, necesidades de personal, niveles de inventarios. etC. 
Auditoria del Pron6stico. Durante el perlodo del prondstico y a su final, se cornparan las ventas 

reaies y las pronosticadas y se analizan las discrepancias. 
1 Afinacilrn del pronbstiw. Si se presentan discrepancias serias entre el desernpetlo real y el 

pronosticado, tanto el pron6stico coma 10s procedimientos para desarrollarlo pueden necesitar 

ser modificados, reevaluando las proyecciones y las tecnicas de ajuste. Aqui el objetivo es 

doble: prirnero, hacer cualquier ajuste necesario en las operaciones a la luz de un cuadro 

alterado de ventas y, segundo, desarrollar un pron6stim de ventas rnds preciso. 

Tecnicas para pronosticar 
Las tecnicas mas comunes para pronosticar pueden clasificarse como metodos cualitativos y 
cuantitativos. Se util ian tecnicas estadisticas elaboradas par rnuchas firmas en sus esfuerzos para 

pronosticar. En ocasiones estas producen pron6stiws de ventas mds apropiados y cierkamente. 

existe alga satislactono en el uso sofisticado de nfimwos y modelos materndticos wmplejos, por 

desgracia, la rnlstica de tales tecnicas no asegura su exactitud. 
En el otro extremo esan 10s subjetivos 'estimados por corazonada' y 10s 'pronOsticos por 

intuicion", Bstos tambien dejan algo que desear, per0 10s estirnados subletivos y cualitativos no 
siempre deben repudiarse, en ocasiones pueden ser superiores a 10s analisis sofisticados e incluso 

no este fuera de lugar ' hacer sondeos" cuando se trata de pronosticar. 

Metodos cualltativos. 

Las tecnicas cualitativas o subjetivas comprenden criteno, opini6n o la corazonada de una persona 

0 de un grupo. Los resultados pueden variar de bastantes buenos a muy malos. 
La opini6n ejecutiva. Esta representa la opini6n de un individuo o combina 10s puntos de vista de 

vartos ejecutivos, quizd ejecutivos altos o fal vez gerentes regionales de ventas. Algunas de 

estas opiniones pueden estar apoyadas por mucho material objetlvo o pueden estar basaSai en 

uno o en varios otros metodos de pronosticar: otros pueden depender s6lo de la observaclbn e 

tntuici6n. La prtnclpal ventaja de la! rneiodo es que es facil y rdpido de ejecutar. Para las firmis 

en industlas en donde 10s estilos camblan con rapldez y en forma capnchosa, como en algunas 

panes del vestldo, el juicto experlmentado puede ser el mejor metodo de que se disponga 
Comblnado de la fuerza de ventas. En este metodo, cada vendedor da un estlmado de las 

ventas futuras de varios productos en su propio territorio. Eslas esttmactones terrttor~ales 
individuales se reunen para derivar el pron6stco total de la fuerza de ventas. 



Las ventajas son que el metodo: 

* Utiliza el conocimiento especializado de la gente mds cercana at mercado. 

Coloca la responsabilidad del pron6stico en las manos de quienes deben producir 10s 

resultados. 

Da mayor confianza a la fuerza de ventas en las cuotas creadas por 10s pron6sticos. 
Tiende a dar mayor estabilidad y precisidn a 10s resultados debido a la magnitud de la 

muestra. . Se presta a un fdcil desarrollo de subdivisiones del producto, temtono, cliente y vendedor. 

LoS argurnentos m8s comljnmente encontrados contra el uso de 10s vendedores en el pronostico 
son 10s siguientes: 

r Son malos estimadores, demasiado optimistas o pesimistas. 
r Si se usan las estimaciones como base para fijar las cuotas. 10s vendedores se inclinan a 

subestimar la demanda para que sus objetivos Sean mbs fdciles de alcanzar. 
+ Los vendedores suelen deswnocer 10s amplios patrones econ6micos que conforman las 

fuentes futuras; ademas pueden desconocer 10s nuevos productos que salen o 10s 

cambios contemplados en 10s esfuerzos de mercadotecnia. 
r Esto requiere un gasto de tiempo considerable por parte de la fuerza de ventas. que 

podria dedicarse mejor a visitar a 10s clientes. 

Encuesta de opini6n de expertos o de gente enterada. Tal gente conmedora inciuye a 

revendedores. mayoristas y detallistas. 

Puede elegirse sobre la teoria de que tienen una sensacion intima de mercado. Si bien Bste es un 

enfoque informal, puede ser el mejor de que dispongan algunas compahlas. Se presta mejor para 

10s pronosticos de equipo industrial, en el cual estdn involucrados intermed~arios y compradores. 

Por otra pane, estos sentirnientos pueden cambiar con rapidez. La base para pronosticar, ufilirada 
por 10s expertos, es dificil de pronosticar: en su mayoria pueden ser coraronadas e lmpulsos bajo la 

presidn de las encuestas. 

Muestreo de opini6n de clientes. Esto hace uso de la investigacibn de mercadn. El zrgurnento 

obvio para este metodo de pronosticar es que sl iliente determlna realmente 10s resultados de 

la5 v9ntas. d!vtonCes 'pol quB no ir d~rectamente a la fuente?. ya se Irate de un cornprador 

Industrial o de un consumidor. En especial, cuando prevalecen condiclones de relativa 
lncertldumbre o cuando las prdximas innovaciones principales o meloras afectardn a la f i n a  o a 

la mdustna. 



Metodos cuantitativos 

Los metodos estadisticos se estdn empleando cada vez mas. Pueden variar desde proyecciones 

muy sencillas de la tendencia hasta sofisticados andlisis de correlaci6n multiple y de modelos 

matematicos. Las computadoras han hecho de estos ljltimos una intrigante posibilidad, en especial 

para las grandes empresas.Dos tecnicas estadisticas comunes hacen uso del analisis de la 

tendencia: 10s promedios mbviles y la atenuacibn exponencial. 

LOS promedios mbviles: son series de promedios cuyos valores altos y bajos estdn acolchonados y 

se hacen menos extremos. El numero de puntos de datos elegido debe ser suficiente para eiimlnar 
10s efectos de las variaciones de temporada o la irregulandad. Ademas de eliminar 10s efectos de 

cualquier irregularidad, tales promedios moviles suavizan 10s resultados de las ventas mas 

recientes, conduciendo asi a pronbsticos mas consewadores durante la epoca de ventas 

incrementadas. Una desvenlaja de 10s promedios mbviles es que va un period0 atrds de 10s datos 

mas recientes Ademds, el promedio mbvil no arroja una expresibn precisa del movimiento de 10s 

datos en una forma matemdtica. Los valores al final de la serie no pueden calcularse, sino que 

deben estimane. Tal proyeccibn puede hacerse por una inspeccibn visual de la linea del promedio 

mbvii y la tendencia, per0 carece del refinamiento de una ecuaci6n matemdtica. 

La atenuacion exponencial esta diseilada para compensar la principal debilidad del promedio movil. 
el de no responder lo suficiente a 10s resultados mds recientes. En esta modificacibn del promedio 

movil. las observaciones mas recientes o 10s resultados mas recientes de las ventas no sblo no se 

incluyen, sino que en realidad se les da mas peso en la sene del tiempo. 

El peso aplicado a la cifra de ventas mas reciente, que representa la eslimacMn del pronosticador 
de su importancia relativa se designa como alfa y se denomina la constante de ecuacion. Se le dare 

un valor entre 0.0 y 1.0. En forma de ecuacim el promedio exponencialmente atenuado es: 

Nuevo promedlo = (liltimas ventas) + (1- alfa) (promedio de ventas de aiios anterlores) 

Andlisis de Correlacldn (andlisis de regresibn). Esta tecnica cuantltativa de popularldad creciente, 

relaclona las ventas con otras variables econbmicas. competitivas o externas, estas varian (se 

correlaclonan) en clerto grado con las ventas de la firma. Un solo factor. econOmlco ode  otra indole 

puede mostrar tal correlacibn. 

Si tal relecibn tie avance - retraso puede encontrarse enlre las venta de una compaiiia en alguna 
otra serle economlca o estadistlca, entonces se aumenta la precision del pronostrco Los 

~nd~cadores de avance son serbes de datos cuyos movimlentos preceden a movumlentos sfm~lares 

en las venlas de la compaiiia, qulza por varlos meses e lncluso mas. Ejemplos de lndlcadores de 

avance para clenas firmas son el camblo de porcentaje en el PNB, 10s contratos de construcclones 
Induslr~ales concedidos, promed~o de horas trabajadas y nuevos programas de vlvlendas 



Algunas compaflias han encontrado que 10s cambios en el ingreso personal pueden guiar las 

ventas de sus productos, por ejemplo: un aka repentina en el ingreso penonal puede presagiar una 

alza repentina en las ventas a 10s pocos meses. Infortunadarnente, si bien tales indicadores de 

avance no son raros y tienden a desviar el pronbstico. Entre tanto, 10s carnbios en las condiciones 

economicas en la relacidn de avance - retrasc pueden causar variaciones entre 10s indicadores de 

avance y las ventas. Las ventajas que con mds frecuencia se citan para el analisis de conelaci6n al 
pronosticar son estas: 

. ES mds objet~vo que muchos otros metodos comunmente usados para pronosticar. obliga a 

quienes lo escogen a considerar 10s pnncipales factores que influyen en las ventas y a 

cuantificar 10s supuestos que fundamentan sus estimados. 
lndica el grado de confiabilidad que puede darse a tales relaciones. . Recibe el beneficio de las opiniones de otros pronosticadores si las ventas de la compania se 

encuentran que se correlacionan como indicadores bien conocidos. . Si se pueden encontrar buenos indicadores de avance, puede mejorarse mucho la identifeacinn 

de 10s puntos criticos durante el andlisis de la serie de tiempo y 10s metodos de proyecclon 

Limitaciones a las tecnicas Dara pronosticar 

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

Futuro lncierto. Todos 10s pmn6sticos estdn sujetos a algun error, aunque se espera que sea 

llevado a limites lolerables. . Falta de cuidado al formular el pron0stico. sea porque hubo demasiada confianza en meras 

conjeturas y esperanras infundadas o porque las suposiciones fundamentales no estaban 

apoyadas por hechos, estimaclones razonables o un reflejo precis0 de las politlcas y planes 
Acclones lmprev~stas de 10s competidores. . SUC~SOS extraordinarios dentro y fuera de la cornpania. 
Hortzonte de tiempo demasiado grande. La confiabilidad de la mayoria de 10s pronostlcos 

dlsmlnuye con rapidez a medida que las proyecciones se hacen mas hacia el futuro. 

LaS mas Importantes situaciones especiales o factores que pueden impedlr la habllidad para 

pronosticar: 

Elemer.:cs de crectmlento. Muchas firmas no tlenen la cerleza de que conttnuaran las actuales 

tasas de crec~m~ento o que prlnclplen a n~velarse. Con frecuenc~a las nuevas ernpresas 

experfmentan un periodo de crecimiento rapid0 que es dificil de mantener durante un periodo 
largo, y enfrentan un problema a1 pronosticar, al dec~dir si el crectmtento lntclara a establltzarse 

en el periodo en curso. 
H~stor~a de las ventas. Pronosticar para un nuevo product0 o para una nueva empresa es dificil 

porque no hay registros de ventas pasadas que marquen una pauta. Es dificil estlmar la parte 
del mercado que sera lograda. 



. La moda. El elernento rnoda de 10s productos de una f i n a  siernpre causa un riesgo sustancial 

en las predicciones, porque las ventas dependen de lo bien que el mercado acepte 10s estilos. 
Attitudes cambiantes de 10s clientes. Si la demanda del product0 depende de las actitudes 

cambiantes, en especial si las condiciones, econ6micas o sociales, estan induciendo la 
inestabilidad. 

Criterios para un pronostico efectivo 

El pronbstico efectivo depende de varios factores, el menor de 10s cuales no es la suerte. Sin 
embargo, se pueden identificar ciertos criterios que conducen a un pr6nostico mejor: 

Consideration 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 

comparlia y de sus competidores. Deberdn proyectane muy lejos en el futuro las capacidades 

de las distintas funciones de la compania para apoyar el pronbstico y el plan. 

Exact~tud, lmporte como es dsta, debe ponderane en terminos de la precisibn rnarglnal 

comparada al costo. Por ejernplo, debe desecharse una encuesta del consumidor porque s61o 

pueden obfenerse resultados imprecisos a un costo elevado. 
Admisibilidad. Los ejecutivos que utiluan el pron6stico deben ser capaces de creer en el 

metodo. Las tdcnicas elaboradas, que 5610 10s estadlsticos pueden comprender, parecer 

sospechosos a la rnayoria de 10s ejecutivos. 
Durabilidad. Los supuestos fundarnentales y las relaciones deben ser estables. el modelo del 

prdnostico no debe desbaratarse al poco tiempo. 
Flexibilidad. Deben ajustarse las variables de tiempo para enfrentar las condlclones cambiantes, 

y debn tomarse providencias para adversidades futuras. Los pronbsticos no deben ser rigldos e 

inflexibles: deben poderse ajustar a las condiciones carnbiantes, y deben tornarse providencias 

para adversidades futuras como las estirnaciones equivocadas. Algunas firmas logran la 

flexibildad deseada examinando 10s pron6sticos y 10s presupuestos de ventas al final de cada 
rnes o de cada trimestre, haciendo revisiones si son necesanas sobre la base de las condlciones 

corrientes y extendiendo esta puesta al dia a todo el period0 del pron6stico. 
Disponibilidad Este criterio se aplica principalmente al analisis de correlaci6n 

Los variados indices estadisticos con 10s cueles se encontr6 que las ventas de la comparlla se 

correlacionaban, son mas utiles sl se publican semanal o mensulamente. 

Partlcipacion Organlzacional El pronbstim y la planeacibn deben ser ejecutados en todos 10s 

n~vP!ef. y en ia mayoria de las funclones Los resultados son dlrecci6n y motlvaclon. asi como 

amplitud de criterio. Este es un argument0 fuerte para involucrar a la fuerza de ventas en la rutlna 
del pron6st1co. Por lo menos, la gerencla de ventas debe Involucrase, porque la organlzac16n de 

ventas contribuye muy directamente a las ventas resultantes. 



CAP~TULO 2. DIAGNOSTICO DE LA SITUAC~ON ACTUAL. 

Desde hace tres anos esta empresa wmercializadora de pmductos automotrices de alta demanda. 

ha venido creciendo anualmente a un ritmo del 20%. dicho crecimiento a provocado que 10s dos 

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

funciones. 

Como se desprende de lo anterior el principal problema que se enfrenta es la falta de espacio 

derivado de un crecimiento acelerado y de una falta de planeaci6n a wrto y mediano plazo. Se 

estima que el almacbn 1 se encuentra a un 110 % de su capacidad, dado que incluso sobre 10s 

pasillos se encuentra producto. 

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

lnexistente programa de calendarizaci6n de aprovisionamiento de 10s artlculos. 

Recepci6n indiscriminada de mercancla. . Falta de control con 10s proveedores en lo que respecta a horarios de carga, dado que como 

consecuencia la necesidad del pago de horas extras. 

Acumulacidn de pedidos y gente en el anden de cargddescarga. . PBrdida de mercancla entre el almacen 1 y el almacen 2, debido a que en el proceso de 

transferencia de mercancias del almacen 1 al almacbn 2, frecuentemente existe diferencia en 

cuanto a la mercancia que un almacbn envia y registra como salida y la que recibe y registra 

como entrada en el almacen 2. 

Perdida de mercancla en el almachn 1 debido a un inadecuado sistema de ubicacidn de 

mercancias, lo c3al trae fambien como wnsecuencia el retraso en el surtimiento de pedidos e 

incluso que se llegue a negar el producto porno encontrane cuando se necesita. . Manipulacidn excesiva de 10s productos, incluso transpapeleo manual. stendo inoperante por 

falta de espacio para el rnontacargas y 10s patines hidrdulicos. . Mala planeaci6n de rutas de reparto, ya que un mlsmo chofer pusde lr de Vallejo a Cuautitldn o 

a Tultitldn e lztapalapa. esto tras como consecuencia un increment0 en 10s costos be 

dta!rihcion y un retraso en la entrega de 10s productos. 

2.1. Alrnacenes. 

Las zonas mas confllictivas que encontramos en el area de almacenes son: . Lay Out actual (distribuci6n de productos y racks). . Proceso de entradas (recepci6n de mercancias). 



Proceso de acomodo (manejo de materiales) 

Proceso de salidas (surtimiento de pedidos). 

Diferencias de inventarios. 

El siguiente diagrama nos muestra la problemdtica de cada uno de 10s puntos mencionados 

I 1.-LAY-OUT ACTUAL (DISTRIBUC16N DE PRODUCTOS Y RACKS) 

PROBLEMA 

1 .-NO hay una distribuci6n 
adecuada de 10s productos, 
tampoco un adecuado sis- 
tema de localizaci6n. 

2:Un terclo de la capaci- 
dad de almacenaje de 10s 
racks nose utilizan a su 
maxima capacldad 

3.-En la mayoria de las lo- 
calidades de 10s racks 
exlsten de 2 hasta 20 dis- 
tintos productos almacena- 
do5 dentro de 10s m!smos. 

POSIBLES CAUSAS 

'No hay suficiente espacio para varios de 
10s productos dentro de 10s pasillos de 
Surtido. 
'No se estan utilizando al 100% la capa- 
cidad de almacenamiento de cada uno 
de 10s racks del pasillo de surtido. 
'El sistema de ubicaci6n de localidades 
solamente se realizo para la planta baja 
del almacen. 

'No se ha determinado cud1 es el tama- 
no ideal de cada localidad para cada pro- 
duct~.  

'Nose tlenen racks adecuados para 
almacenar 10s productos, siendo que 10s 
racks varian en dimensiones y en mate- 
rial de construcci6n. 
'El dlsefio del slstema de ubicacibn de 
localid~des noes adecuado 

IMPACT0 

Cuando noes sufcciente el 
producto en 10s pasillos de 
surtido, entonces se tiene 
que buscar el mismo, entre 
fodas las cajas que se en- 
cuentran en el tapanco. 
aproximadamente arriba de 
su ubicacion original. Esto 
trae como consecuencia 
que la btisqueda se vuelva 
lenta, peligrosa y ademas 
de que se tiene que utili- 
zar a dos operadores en 
las maniobras correspon- 
dientes. 

La capacidad de almace- 
namiento de 10s diferentes 
almacenes no se este utl- 
llzando en su totalldad y 
esto afecta la productividad 
del almacen. 

'C~ertos productos son di- 
ficiles de local~zar dentro 
del almacen 
'El product0 se plerde 
consrantemente y hay que 
estar buscandolo, ocas~o- 
nando mermas en el trem- 
po de 10s operadores. 
'Las manlobras para sacar 
0 meter el producto. dentro 
de la localldad son compli- 
cadas. 
'LOS productos se revuel- 
ven constantemenre 



2.-PROCESO DE ENTRADAS (RECEPCldN DE MERCANCIAS) I 
PROBLEMA 

I -Hay 2 registros de entra 
das de vehlculos, relativa- 
mente cornplementarios, 
uno llevado por vigilancia y 
otro llevado por el super- 
visor del almacen. 

2.-En diversas ocasiones 
la factura del proveedor no 
corresponde con la orden 
de compra enviada por 
C.A.C.S.A. 0 por descuido 
o negligencia de 10s pro- 
veedores que no ponen el 
numero de la orden de corn- 
pra en su factura. 

I I 

POSIBLES CAUSAS 

'L)es.de el inicio se estable. 
cib llevar la inforrnacidn es- 
tadistica de proveedores en 
2 registros diferentes. 

'Cuando no hay una orden 
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 area de corn 
pras para que la genere. 

IMPACT0 

La inbrmacion se encuentra separada en 
2 carpetas diferentes y se elaboan rna- 
nualmente, resultando que la informacidn 
estadlstica es confusa cuando se con- 
sulta. 
Debidoaquenohayunadecuadoand- 
lisis de estas estadlsticas, no hay un 
programa de recepcion. descarga y aco- 
mod0 de mercancla, por lo que no existe 
una buena adrninistracibn con respecto 
a la llegada de 10s pmveedores. 

'Esto genera que exista en muchos ca- 
sos duplicidad de 6rdenes de compra. 
'Se recibe rnerwncia que eleva el inven- 
tario mdximo qua se pronostici, para 
cierta ternporada. 
'El supervisor tiene que enviar tarnbien 
un fax a compras para dar de alfa la rner- 
cancla, recibiendo en este caso mercan- 
cia no programada. 
'Mientras compras no autorice la entrada 
de mercancla, el proveedor fiene que es- 
perar el que se de entrada a su mercan- 
Cia, ocasionando lentitud y trdfico en el 
patio de maniobras. 
'Cuando exlsten diferencias entre canti- 
dades de la orden de compra y la factu- 
ra del proveedor, el supervisor ttene la fa- 
cultad para recib~r de mds o de menos. 
per0 no estdn especificadas las cantida- 
des. El manual de procedlmlentos del 
Supervisor no indica limltes o tolerancras, 

.por lo que el suprrvfsor tfene que pedlr 
autorizacldn a compras. con la conse- 
cuente lentldud de las actlvldades admi- 
nlstrativas y retrazo en el proceso de en- 
trada de mercancias 



I 3.- PROCESO DE ACOMODO DE MERCANCIAS (MANEJO DE MATERIALES) 

PROBLEMA 

1 -LOS articulos no se aco- 
rnodan en tarimas para el 
manejo de materiales del 
Alrnacen. 

2.-Hay mercancias en 10s 
pabillos (estibas a piso) 
obstacuiizando el rnovimien- 
to normal y el us0 eficiente 
de patlnes y montacargas, 

3:Algunos articulos frecuen- 
temente se pierden en el 
alrnacen por mlnutos e in- 
cluso poi horas. 

POSIBLES CAUSAS 

'En el almacen 1 nose 
cuenta con una cantidad 
suficiente de tarimas. 
'En el almacen 2 tarnpo- 
co hay suficientes tarimas 
ademds de que 10s pasillos 
son muy estrechos para 
utilizar montacargas. 
'Las tarimas que se danan 
no son reponadas para su 
reposici6n. 
Las tarirnas dentro del al- 
macen tlenen diferentes 
dimens~ones 

'Cuando clertos productos 
llegan en exceso y no ca- 
ben en sus respectivas lo- 
calidades correspondientes 
por lo que son estibados a 
piso. 
'El producto al ser descar- 
gad0 por el proveedor no es 
guardado inmediatamente 
dentro de su ubicacibn. 

^Un mlsmo articulo puede 
encontrarse en varlas loca- 
ihdades y en diferentes pas- 
110s. 
'En ocasiones por la siml- 

litud de las calas el articu- 
lose mezcla con otros y se 

IMPACT0 

Los articulos se transponan manualrnen- 
te o en carritos, haciendo lentas las ope- 
raciones que irnplican rnanejo de rnateria 
Les. 

'Obstrucc~on de las maniobras de mon- 
tacargas y operadores. 
'DaAo de la mercancia. 
'Dificultad en el manelo de la rnlsma. 

'Mezcla de articulos. 
'Bala productlvldad en general 

I 
pierde. 
'Los operadores al estar 1 
%!?!endo un pealdo se les 
cae un producto a una loca- 
lldad cercana y no lo regre- 
san a su ublcaCl6n ortglnai - 



4.- PROCESO DE SALIDAS (SURTIPAIENTO DE PEDIDOS) I 
IMPACT0 

'El servicio al cllenfe con respecto a la 
rdpidez y precisi6n en el surtido de Pe- 
didos es una desventaja competltiva que 
puede ser desiciva en la perdida de clien- 
tes. 

'Increment0 de costos improducf~vos. 
tanto administrativos como operatlvos. 
que repercuten notablemente en varias 
zonas de la empresa, todo ello en detri- 
mento de la productividad de la empresa. 

'Los costos se incrementan considera- 
blemente al no tener una eslrategia de 
distribucion adecuada que haga mbs 
eficiente el proceso. 
'Las deflciencias de abastecimiento del 
alrnacen 1 repercuten decisivamente en 
la calidad del proceso de salldas. 

PROBLEMA 

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

2.-Una de las causas prin- 
cipales de devoluciones de 
Productos, es que al clien- 
te no le llegan 10s produc- 
10s que solicit6. 

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

POSIBLES CAUSAS 

'El sistema de ubicacibn y 
localiracion de productos 
noes el adecuado. 

'No existe el suficiente co- 
nocimiento de 10s almace- 
nistas con respecto a 10s 
Productos. 

'No hay un adecuado ma- 
nejo de materiales para 
un rdpido y eficiente surti- 
do de pedidos. 
'Excesiva demora de abas- 
tecimiento de productos 
del almacen 1 al almacen 
2. 
'NO existe'un estudio orien- 
tad0 a la optimizacibn de 
las rufas de distribuci6n 
del producto. 



PROBLEMA 

1 -La mercancia se estd 
perdiendo dentro y fuera 
del almacen. 

2:Existen grandes diferen- 
Clas entre el inventario fisi- 
co Y el teorico. 

POSIBLES CAUSAS 

Puizds por una deficiente 
captura y mane* de infor- 
maciOn en alguna parte del 
Proceso. 
'Se encuentra perdido el 
producto dentro del airna- 
cen. 
'Sedan cortesias de pro- 
ductos a 10s clientes y no se 
dan de baja en el sistema. 
'El producto se pierde en 
cuanto es distribuido del 
almacen hacia 10s clientes. 
'Robo dentro del almacen. 

'Bastantes personas tie- 
nen acceso a1 sistema 
(independ~entemente de 
lo5 supewisores). y mani- 
pulan el lnventario en el 
sistema. 
'LOS clientes tienen acceso 
al almacen. 
'En 10s procesos de entra- 
das y salidas de 10s pro- 
ductos exlsten errores en 
el conteo fislco de 10s pro- 
ductos 
'Nuestros proveedores 
mandan las cantldades 
fislcas incorrectas. y no son 
detectadas lnlctalmente por 
el almacen. 
'Equwocaci6n de almace- 

lnlstas a! d;; un proaucto 

IMPACT0 

'La saturacion de productos en una mls- 
ma localidad prwoca que en oCa5iOnes 
el product0 este perdldo en el almacen. 
ocasionando que el tiempo de 10s opera- 
dores sea mermado por la b~isqueda de 
10s productos, tambien el sistema de 
ubicacion de localidades tiene que ver 
much0 al respecto. 
'El rob0 hormiga ocasiona diferencias en 
el inventario. 

'Personas no autorizadas al uso del 51s- 
tema de lnventarios y que tienen acceso 
al mismo realizan indiscrlminadarnente 
altas y ba~as de productos generando 
diferenctas en el mismo. 
'El que el proveedor no envie las canti- 
dades fisicas correctas y que par parte 
dei aimacen no se fenga un slstema de 
muestreo 0 inspeccian. estdn contnbu- 
yendo tambien a la diferencla de inven- 
Tarios. 
'La diferencla entre el inventano te6rtco 
y real, impactan al drea de ventas ya que 
en ocasrones en el slstema aparentemen 
te 51 extste el producto slendo que en 
realidad no exlste el produclo en el al- 
macen, o sucede el caso contrano, en 
el almacen hay exlstencla fistca del pro- 
ducto per0 en el 5:;tema no esta regls.. 
trado 

por otro 
.I 



2.2 Distribucion actual 
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2.3 lnventarios y almacenes 

En la actualidad se tienen dos almacenes principales, en 10s que se concentra el mayor 

movimiento, el 'Almaen I*, que es basicamente para abastecer a clientes fordneos y el "Almacen 

2' que es el abastecedor principal de las tres refaccionarias (sucursales). 

En el diagrama siguiente, se puede obse~ar el tuncionamiento general de los dos almacenes 

PROVEEDORES iri 
R~ef i r "  dc pruducto 
8 bldmxcnn 1 y 2  

ALMACEN ALMACEN 
No. I No. 2 

t 

I(,,,ie du 
Pr"ducll,r 
I II,C",UI 11 11 I 

CLIENTES CLIENTES CLIENTES 
LOCALES LOCALES LOCALES 

I b 
Transpaw dr pmduclm 

fnvio dc pmduclor a 
~ v r v r r a l a  

1 
SUCURSAL SUCURSAL 

No. 3 No. I 

Eovihdc 
pmductol 

I I I 
a FliOlfa 



Dentro de 10s almacenes se tienen racks, con dimensiones muy poco variables en la altura (0.74 y 

1.10 m.) y 2.44 m. de largo por 1.07 m. de profundidad, 10s cuales esan ocupados al rndximo. 

ademas de estar rebasados en cuanto a su capacidad de almacenamiento (100% en el almaCCn 1 

y un 30% en el almacen 2).  se cuenta con jaulas, para almacenar 10s productos mas caros, por otro 

lado, existen refacciones almacenadas en 10s pasillos, lo cud1 limita el acceso y el movimiento de 

maferiales. 

I En un principio, existia un orden de almacenamiento consistente en posicidn del rack y nivel del 

mismo, el cud1 con el tiempo y debido al increment0 de productos comercializados ha sido 

rebasado. 

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

mediante 6 dlgitos, 10s cuales se representan: 

Donde 10s dos primeros (numericos), identiflcan a la familia que pertenecen, 10s siguientes 

(numericos) al producto en particular y separados por un guibn 10s dos ultimos dlgitos 

(alfanumericos), que identifican at proveedor. 

Se comercializan aproximadamente 4.000 productos agrupados en 47 familias. 

Por falta de espacio, se ha tenido que almacena; productos en 10s pasillos, con laS afectaciones 

correspondientes (estorbo y elevar 10s indices de accidentes y desperfectos), las devoluciones no 

se han rev~sado por lo inc6modo que resulta ya que no se tienen en un area cdmoda para poder 

efectuar esta tarea. Las devoluciones se apilan en el tech0 de laS oficinas, que todavia alcanzan a 

cubrir la nave de almacen. 

Debldo a lo anterior, la localiiacidn de algunos productos. se dificulta por el desorder! que se iiene 

y ademds, se tienen muchas perdidas en el misnlo almacbn debido a que se abren empaques para 

exirder un numero determlndado depiezas y el remanente se queda sin el debldo control. 

Poi otro lado, 10s pedidos que se hacen a 10s proveedores del almacen no se espec~f~can de 

acuerdo con 10s requerimientos, sin0 que se reciben de acuerdo como al proveedor le es poslbie. 

Esto provoca que 10s productos se tengan que reempacar dentro del almachn, con las afectaciones 

correspondientes (estorbo a otras actividades de almacenamienlo, empleo de personal que podria 

estar afectando otras actividades, elevar 10s costos de almacenamiento, etc. 



El sistema de informaci6n con que se cuenta para la administracion de 10s inventarios, es incipiente 

y con mec6nismos poco favorables para agillzar la tarea. Cuenta con un control de compras Y 

ventas, sin lectura bptica para barras (apenas se estd ideando la implantaci6n). por lo que se tiene 

que registrar manualmente toda la informaci6n del product0 El personal con que se cuenta. a 

pesar de estar capacitado, no cuenta con 10s elemenfos suflcientes para eficientar la tarea, eSt0 

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

A pesar de que se fiene idea de lo que es una administraci6n de inventarios dentro de la empresa. 

no se puede aplicar del todo porque con0 ya se mencion6, 10s espacio de almacenamiento eSt6n 

rebasados por mucho y 10s racks con que se cuenta no son la mejor alternativa para almacenar lo5 

productos. Por lo que se est6 elaborando este estudo para darle solucibn a este grave problema. 

ya que cuenta con un terreno con las dimensiones apropiadas par la construccian de un almacen 

que tenga 10s espacios suficientes para el adecuado almacenamiento y movimienfos dentro del 

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

En la administracibn y control de inventarios de la comercializadora, se ha observado que no es 

llevado de acuerdo a una planeaci6n a corto y mediano plazo, ya que en el crecim~ento acelerado 

que se ha ido dando. se han descuidado varios puntos clave para un correct0 creclmiento, ya que 

como comercializadora, debe estar mas a la vanguardia en cuanto a movimiento de inventarios se 

ref~ere, asi como a pedidos controlados, manejo de productos, su recepcidn en almacen, el 

almacenamiento de 10s productos a comercializar y un adecuado programa de calendarlzaci6n de 

aprov~s~onamiento de 10s articulos y un adecuado programa de ventas. 

Para la mayorla de las empresas, 10s niveles de inversi6n representan un porcentale slgnlflcat~vo 

del actlvo circulanfe, puesto que alrededor del 25% del mismo se debe a 10s inventarios, per0 en 

nuestro caso, la mayor parie de su inversi6n se debe a 10s inventarios, y se han ven~do manelando 

de la mlsma forma que al inicio, con pequefios camblos que no han sldo slgnificatlvos, por lo que el 

slstema de 1nformaci6n ha venldo trabajando de la siguiente manera: 

Cuando llega una orden y se va a surtir, es necesario verificar mJnuriirlente cud1 almacen se 

encuentra con exlsfenclas de czda arilculo, para determ~nar s! se Ilene que hacer transferencla 

del almacen 1 al almacen 2. 

El ststerna genera un concentrado de pedidos. en el cud1 se Ilene que marcar manualmente 10s 

productos que no ttenen exlstencla, depues de verificar cada articulo en la pantalla 

El concentrado se envia a compara para que pida a proveedores. 

Ex~ste un subslstema para transferencia entre almacenes 

Este slstema no sefiala las localizaciones de 10s aniculos, las cuales se tlenen que ldentiflcar 

una por una en pantalla o "de memoria'. 



El sistema no maneja el concept0 de 'en transito", originando problemas entre almacenes y 

diferencias graves en 10s datos del sistema, aparte de queno asigna responsabilidad a 10s 

empleados de transportes sobre las existencias de 10s artlculos que se manejan. 

La informacibn en la pantalla del sistema es sumamente lenta. 

Los empleados de sucunales optan par acudir al almaen 1 para conocer la disponibilidad del 

producto, sin formular previamente un pedido o solicitud de transferencia. 

Cualquier empleado tiene acceso al sistema para consultas, pero el sistema no tiene 

seguridad, como claves de acceso y autorizaclones en linea. 

P Ademds de la gran importancia que encierra un buen sistema de inventarios, se agregan algunas 

ventajas tales como: 

Proporcionar mayor eflciencia en la contabilizacibn de 10s materiales. 

Permite establecer una lucha sistemdtica contra las perdidas y derroches. 

Es la base para lograr una melor organizacibn del trabajo. 

Facilita el desarrollo de la funci6n financiera. 

Proporciona una mejor infonaci6n y control sobre 10s costos. 

Evita la duplicidad de pedidos. 

Permite hacer frente a la dernanda con opoltunidad y eficiencia. 

Contnbuye a reducir las necesidades de espacio para almacenaje. 

Proporciona ahorros en la adquisicibn de materiales y en 10s gastos de envio. 

Tales beneficios por el momento no son obtenidos, ya que la empresa cuenta con un sislema de 

inventarios obsoletos. de nombre COMAS, el cual, por 10s cambios que se han venido dando dentro 

de la comercial~zadora, ya que no es dptimo, con el continuo crecim~ento de la empresa ya se 

estdn manelando 3.800 productos en el inventario, 10s cuales han sido agrupados a sus 

caracterlstlcas en 47 familias, siendo las siguientes: 

GRUPO 

1 
2 
3 

1 .  

5 
6 
7 
8 
9 
10 
11 
12 
13 

I 

DESCRIPCION 

Fuel inyecti6n 
Alternadores 
Amperimetr~s 
Armaduras 
Solenoldes 
ACC~SO~IOS 
Baleros 
Bornes 
Bules 
Encendido 
Cable 
Campanas 
Campos 

No. PRODUCTOS 

73 
83 
10 
48 
122 
124 
60 - 
76 . 
73 
88 
85 
54 
115 



Ha habldo grandes diferenclas entre lnvenfarlos fistcos y en llbros, fanto sobrante corno falfantes. 

causadas prlnclpalrnente por productos rnal ldentificados que origlnan carnltos de surt~do 

equlvocados, transferencias incozpli-tas y rnuchos movimientos cornplemenbr~os tales mmo 

ajustes y notas de devoluci6n entre almacenes y con cllentes. perdldas y articulos danados durante 

su manejo. 

14 
15 
16 
17 
18 
19 
20 
21 
22 
23 
24 
25 

Carbones 1 
Platinos 
Estatores 1 
Focos 
lmpulsores 
Bulbos 
Quimicos 
Marcadores 
Marchas 
Panes dual 
Partes marcha 1 
Partes alt 

102 
54 
51 
182 
129 
171 
8 
75 
87 
23 
135 
162 

26 
27 
28 
29 
30 
31 
32 
33 
34 
35 
36 
37 
38 
39 

Plumas 
Partes taller 
Plafones 
Porta carbbn 
Reguladores 
Relevadores 
Resortes 
Bombas degas 
Rotores 
Switches 
Tapas 
Tapones 
Terrninales 
Modulos 

8 40 

9 
84 
86 
58 
30 
54 
89 
187 
147 
18 
46 
33 

41 
42 
43 
44 
45 
46 
47 

Varios 
Cable bujia 
Bobinas 
Distribuidores 
Baterias 
Arnortiguadores 
Balatas 

100 
30 
39 
30 
5 
13 
5 



En este tip0 de organiracidn la funcidn del control de inventarios debe coordinarse con 10s 

requerimientos del Area principal que es distnbuci6n (ventas), donde el flujo de materiales debe 

Controlarse tanto en el aimacen principal y sus sucursales, asi como el de 10s proveedores, para lo 

cual se requiere de cierta informacidn por parte de las Areas involucradas como compras. 

almacen, etc., permitiendo conocer: 

. El porcentaje de 6rdenes pendientes, aproximadarnente del 30 % de 10s articulos ordenados 

por 10s clientes. 

El supervisor del almacen 2 ha tomado la tarea de marcar en el concentrado de drdenes 
b pendientes de 10s articulos que compras debe pedir para sunir drdenes pendientes. 

El almacBn 1 efectua transferencias de articulos al almacen 2, afectando de inmediato el 

inventario; per0 en nurnerosas ocasiones 10s articulos no llegan al almacen 2. por lo que se 

originan discrepancias en 10s datos del sisterna. es necesario generar notas de devoluci6n 

adicionales y periddicamente hacer ajuste al invenlario. 

No hay sistema de inventarios clclicoa o rotativos. . Cada mes la Contralorla selecciona 20 articulos para hacer invenlario flsico. 

El almacen 2 esta verificando cada partida que le transfiere al alrnacen 1 

POr tal motivo es necesario desarrollar e implantar un sistema de planeaci6n de 10s lnventarios de 

tal forma que se pueda conocer: 

Variedad de articulos en cada punto. 

Volumen de pedidos tanto de 10s proveedores como para venlas. . Politicas de tiempo de entrega por parte del proveedor y de la empresa a1 cliente. 

Ciclos de venta especiaies (promociones, festividades, etc.). . Pronost~co de ventas. - Programa de requerimientos de productos por anticipado. . Lsta de articulos fallantes para drdenes pendlentes, directamenfe para 10s empleados de 

compras, para que el supervisor del almacen no emplee tiernpo en esta act~vidad. 

Proyectos de diversificaci6n o estandaruacidn de lo5 produc!o:. 

El nivel de exlstencia da !o; productos de acuerdo con la demanda, para proporclonar un 

servlclo de entrega oportuno. 

Mdfodo de conteo y verificactbn de 10s aRiculos que despacha el almacBn 1 y deftnir 

responsabilidades correspondientes a 10s empleados de transporte, para asegurar la 

conflabilidad del 100% y evifar errores de devolucldn y alustes a 10s datos de exlstenclas. 

LOS mater~ales que no tienen movlmlento, losque se han deterlorado y 10s que estdn obsoletes 

para evltar lnversiones en efectivo, congeladas o perdidas en el segundo caso. 

Cantidad y frecuencta mas convenlente de pedidos de productos. 



. El equilibrio econdrnico mas conveniente entre 10s costos de adquisican y de almacenaje de 

productos. 

Los carnbios en la demanda. 

Los niveles de existencia por ciclos estacionales. 

El sisterna de almacenarniento mas conveniente, ya sea centralizado o descentralizado. . Compras adelantadas de acuerdo a la capacidad econ6mica de la ernpresa. 

Normas de rotacidn de materiales. 

Esta empresa rnanejaba su sistema de inventarios mediante la experiencia de sus ernpleados y a 
b prondsticos, hace cuatro rneses que cornenramn a deterrnlnarlos por: 

Analisis de 10s inventarios por el sisterna de clasificaci6n ABC. 

Establecimiento de 10s puntos de reorden m6s convenientes para cada producto . Determina las cantidades de reserva 6ptimas. 

Tambien sigue manejando para determinar sus inventarios el rnetodo estoc8stic0, donde manejan 

datos probabilisticos 0 de incertidumbre. 

El sislema utilizado genera tres documentos en cada acci6n. 10s cuales son: pedido, lista de 

verificacidn y factura; genera ademas las etiquetas para el embarque, una para cada bulto o caja. 

Los almacenistas anotan en la lista de verihcaci6n la cantidad de cajas, el peso y el valor de la 

factura, rnanejandose cajas de cart6n cormgado para reempaque de un solo tamarlo, sienfo estas 

pegadas y no engrapadas, surtiendose especialrnente con factura a fin de mes. 

Por ser un metodo senclllo, tamblen esta comparlla maneja mdx~mos y mlnlmos en sus lnventar~os 

para deterrnlnar la cantldad que habra de exlstlr en almacenamlento de cada uno de sus productos, 

tenlendo un punto de reorden convenlenfe tornando en cuenta que 

El inventario se consume gradualmente hasta llegar a un punto de reorden o de 

reaprovlslonarniento. 

Se efectlja el sigulente pedido y rnlentras llega la mercancia e! mveniario llega al minlmo, aqui 

Fe torn.? en cueilia a 10s proveedores, ya que por ser en un momento dado el unlco. las 

negoclaclones las da el. asi coma forma de entrega del producto y el tlempo para la entrega, 

per0 s! es de imponac16n se torna en cuenta el tlempo de entrega del producto (2 rneses 

aproxlmadamente), para evitar la falta de inventario de este producto . A1 resurtirse el alrnacen nuevamente se llega al rnventarlo m6xlmo. 

Se deja un margen de seguridad con el objeto de no lncurrlr en la falta de lnventartos que 

puedan provocar transtornos, asi corn0 la perdida de clientes y de presuntos nuevos cllentes. 



Pero wmo  se ha venido observando, al establecer 10s niveles de inventario no se han tomado en 

cuenta 10s siguientes aspectos: 

Para el inventario maxima: 

. Capacidad de almacen (que es el principal problema actualmente), para evitar saturacion. 

excedentes o problemas de manejo de materiales. . Precios. cuando se trate de materiales wstosos o altos volumenes, se pueden generar VariOS 

problemas financieros, aunque estos se manejan de una forma aparte colocdndolos en lugares 

cerrados denominados jaulas. . Demanda, no deberd faltar material para almacenamiento y distribucibn en las distintas 

sucursales para la realizaci6n de las ventas de estos. 

Para inventario minimo: 

Tiempo para resurtir, cuando el proveedor tarde mas tiempo se usarh el inventario de 

seguridad Este se cdlcula con base en el consumo promedio durante el tiempo de resurtldo, 

prlnc~palmente cuando se trata de productos de imporlacion, debido al tiempo que tarda el 

proveedor en entregar el producto. 

2.4 Pronostico de ventas 

A contlnuacibn se presentan 10s pronOsticos reales que la empresa estlmb para 1998, sln embargo 

dado el cardcter de confidencialidad de estd informacidn no fue posible conocer el metodo que se 

utllizo para la obtenci6n del mismo. 

Es convenlente mencionar que las hojas anexas incluyen datos de 10s productos y que por razones 

de espacio, no se lncluyen 10s detalles de cada uno. 

Dichos pronosticos incluyen informac16n detallada por mes, desde Enero a Dlclembre de 1998, asi 

como el dato de la venta real del ario pasado (1997), tamb~en incluye el pronostlco para todo 1998 

por producto. el ultimo wsto del producto y el cost0 total. 
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2.5 Costos en el inventario. 

Un aspecto importante dentro del control de inventarios son 10s costos, estos relacionados con 10s 

inventarios y el logro del equilibrio entre costos opuestos, son la esencia de todos 10s problemas 

del control de inventarios. 

La informaci6n sobre 10s costos puede obtenerse de 10s registros de la empresa. per0 se requlere 

de un metodo para poder definirlos en forma adecuada en relacibn con 10s invenfarios, per0 la 

1nformaci6n que maneja la empresa es confidential, por lo que se tomaron datos generales y como 

se mencionb, relacionados con el inventari0,se obtuvo la siguiente informacibn. 

Costo para ordenar: 

Departamento de compras, el cud1 ademas de dedicarse a adquirir 10s productos, se dedica 

tambien a hacer las compras de mobiliano, equipo, compras unicas. etc. 

El primer factor a considerar es el tiempo, se tiene que tomar el porcentaje empleado para la 

adquisicion de inventanos, ya que el costo de ordenar se tiene que cargar a 10s sueldos y cantldad 

presupuestada para presentaciones del departamento de compras, este factor de cosfo se obtiene 

contablemente del sueldo que apareceen la nomina, del cud1 habrd que sacar el porcentaje que se 

ocupa en dicha actividad. Otro factor de tomar en cuenta es el mobiliano con el que cuenta el 

departamento de compras ya que la depreciacibn que sufre es lo que se contabiliza, pero tomando 

en proporci6n a la compra de inventarios. 

La energia electnca, el telefono son tambien factores a tomarse en consfderac~bn, per0 al lgual que 

10s anterlores 5610 se tomaran en cuenta el porcentaje del area de oficlnas y el correspondlente 

para realtzar las compras de loslnventarlos, obteni6ndose del reclbo que emita cada compalila a la 

empresa 

El tnmueble donde estd Instalado el departamento de compras es otro factor a conslderar, per0 

varlard en cantldad 51 es rentado o proplo, st es el prrmero se tomard la proporclbn correspondcente 

al monto de la renta, pero 5i es el 6cguild0 CaSO, entonces de tomard la depreclacl6n del lnrnuebie 

que ocupa compras. 



Asi mismo, existen otros lactores, que s61o mencionaremos para hacer mas Bgil el Presente 

documento: 

. Agua. . Vigilancia. 

Papeleria 

Seguro . Compras unicas, etc. 

A continuation se mencionard en forma general 10s costos involucrados en el departamento de 

compras: 

1. Sueldos + cargas sociales 

2.  Mobiliario y equipo 

3. Energia electrica 

4 Telefono 

5 Depreciaci6n del inmueble 

6. Vigilancia 

7. Papeleria 

8 Agua 

9 Seguro 

Costo de mantener. 

Para el costo de mantener existen dos tipos: costos fijos, son aquellos ~ndepend~enfes de la 

cant~dad almacenada, y 10s costos variables que sl estan en functon de la cantldad almacenada 

a) Un costo fijo. es un sueldo rnds prestaclones del personal que labora en el almacen, otro es la 

renta del local y area de oficlnas referentes a almacenaje o en caso de ser proplo la depreclacdn 

del lnmueble. La energia electrlca utlllzada para el almacen es otro cosfo fljo y se lomara del 

reclbo la parte correspondlente a almacen, tamblen se tomara del reclbo telefonscn la parts 

proporclonal correspond~ente a! a!mzc€n En cuanto al costo del us0 del equlpo con que cuenta el 

almacen. se evaluara de acuerdo alas tablas contables de depreclaclon y por ultimo, otro costo f~ jo  

son 10s seguros. se tomardn 10s que cubren 10s lnventarlos y en proporclbn el que cubre a1 

lnmueble para el almacen 



b) Costo variable es principalmente 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 cost0 de 

oportunidad es, cudnto se podria obtener en dinero. si se ~nvirtiera en el banco, en lugar de 

invertirio en productos, obteniendose este a travez del C. P. P. (costo porcentual promedio). 

CETES (certificados de tesoreria). Aceptaciones o cualquier otro instrumento financier0 en forma 

anualizada, que se pueden poner en funcidn del period0 en que se este calculando el costo 

Se mencionard en forma global costos por mantener el inventario, por ser information conf~denc~al 

de la empresa, nose informard a detalle: 

1 COS~OS de inversion 

2. Sueldos + cargas sociales 

3. Mobiliario y equip0 

4. Energia electrica 

5. Telefono 

6. Depreciacidn telefonica 

7 Vigilancia 

8. Papeleria 

9 Agua 

10 Seguro 

11 Mantenimlento de equipos 

12. Mantenimiento de instalacidn 

2.6 Dimensionamiento de productos 

El 0b)etlvo del d~mens~onam~ento de 10s productos es determlnar el espaclo que estan ocupando en 

el almacen dado que esto genera costos que pueden no estar just~f~cados por clertos productos de 

poca rotaclon la slgulente !nformac~on contlene el dlmenslonam~ento de clenos productos que por 

razones de espaclo no estamos incluyendo la :o:al,dad ue la lnlormac~dn 

1 NO. 1 Codigo I Descripcion 
I 

2 0159.L4 , Dado para rensaier 40 ' 38 20 , 38 
' 3 0160-02 Regutador de preslon ae cornDurllDle 30 i 36 48 5 376 ' 0 0342 30 , 

4 0185.02 8 V1lvula decontrol ae alre 40 38 15 36- 

1 5 , 0203.EO Allernador 105 ! 105 56 24 



22 20 # raoao ' 00132- 

30 . 10 ; 3 27135 00180 

60 32 4 6 964 00768 

30 I 30 5 23 940 00315 

60 1 31 1 6 1 4 9 1 2 1 0 1 0 2 3  

60 1 25 192 57216 i 00900 

5 6 ' o ~ o , - F ~  ~ m p r l m a t r o  30 

I 7 ' M W - A 6  I Arrnadura ; 60 
40 

35 

55 

60 

8 ; 0504~F5 Automdtl~o 

Repuaslo rolen8ode i 30 1 30 1 30 ; 27 16 038 ' 0 0270 

Repuello autombtm 30 1 30 30 ' 48 10176 00270 
-- . 

Aulamatlm / 40 1 40 30 24 21 61 00480 

Antena univemal I 75 60 60 i 6 2 184 0 2700 

Boclna 8 do 30 30 B 20 624 o OX- 
Alarma acvrflca ' 35 20 24 

30 
28 800 0 0210 

~ a r o  reaang cntm i 40 40 22 1 8 , 5 764 o 0352 

FarDlgO halogen0 I 3 0  42 j 2 0 1  4 19 200 ' 0 0252 

12 

Boblna 

Solenolde 

V88tago soleno8de 

0557-84 

9 

10 

l I 

13 i 0558.~8 

1 14 , 0538-03 

I 15 0607-F5 

16 : 0616-EZ 

1 17 ' 0619-F5 

1 16 0623.~5 

' 19 0626-F5 , 

0529-46 

0557-84 

0538-F1 

20 0635.F5 

21 , 0638-63 

1 22 : 0643~F5 

' 23 0645-F5 

lntermnente 35 30 , 20 24 9480 00210 

Intensillodor 
I 22 i 22 i 22 16 3456 , 00106 

Torrefa 50 ! 50 30 ' 4 11  460 ' 0 0750 

Encendedor 3m luz 60 ' 45 30 12 1 128 00810 

24 0686-FS I ~ a p e l a  30 40 20 8 ros i i - . bE% - 
' 25 0678-F5 Boclna mu%lcal 66 38 42 I .. 348 0 0734 ,T--. ~- -~ 

26 , O6A3-F5 ' Falo ovalaao 50 ; 30 30 24  000 0 0450 -- 
2 O6B2-F5 Far0 redonda prande i 40 40 20 i 8 10240 . 00320 -. 
28 I 0685.11 I Bocina ae asre 1 45 1 40 20 1 8 38 400 0 0360 , , 

31 i 0700-G5 Baler0 I 2 ; I 8  . 7 1 42 , 6 5 5 2 7 0 r  

32 1 0702.~5 Balerod~al  45 25 20 120 3 6n0 ' 00225 
' 

33 ! 0711-A6 Baler0 rodlllo 35 25 25 96 7 5 6 4 0 - 0 b l l C ~  ~. 
' 3 1 0717~05 : Baleramarcha 25 ' 30 270 7 560 00150 2o 

35 0749-E5 ' Balera alfernador 40 30 20 72 29 232--0 0240 
. 

36 ' 0807-Hi ' Borne generadar 15 ' 8 8 50 i 7 5 0 T '  

37 0808-Fi 1 Borne siternador 1 ° 1  a 8 100 3 100 0 0 0 0 ~ -  

38 , 0809-HO I Borne marcha i 25 , I 5  i z  500 9000 . o w45-- 

' 39 ' 0822-F1 Tornllla polar 1 0 ' 6  6 100 1200 ' 0 0004 ' 
40 0827.E9 ' TOrnlllo alternador 16 5 B 8 100 > 6 6 0 0 - 0 T 0 ~  

4 0544-116 T~rnlllo allen 125 ' 9 5  9 5  100 1 6 5 6 ' 0 0 0 1 1  

I 42 0849.117 , ~ u e r c a  anernador r 2 5  ' 9 5  9 5  150 , 4 7 4  00011 
. - - 

3 0901-A4 Bule 23 5 '2 , , a  ' sib-' do032 .. . 
~~ . ----A - ~ - -  

dd IOIO-E2 Rujlc ;l;:;ne 13 4 5  10 %0 -0-Ob05 
~ . . - - - -- . 

45 1026-E2 ' Avance dlstrlb~l6ol 35 35 35 Ga Q 600 ' 0 4290- 
-a,.. 

46 1043-F3 Placa magneltcs 2 5  2 1  25 16 1215-00156 
-- -- - . . - - . - 

47 1069-62 Carburador 15 5 19 19 2 $58 'Too51 ;  ' 
- - 

48 > 186.07 sosuet unwerra~ 35 35 15 200 - 200 m a <  - ' 
, 4  
-. 

a ,201-E2 ' Campana 19 5 15 5 3 
--7 ----. . 
4 608 001x2 

' 50 ' 1349-H4 : Camp0 denvaSor 80 80 80 9- 34560 05120 
-- -- . 



! 51 ; 1405-A6 

i 52 1421.A6 - 
53 I 1503-Cl 

' 54 4 1521.11 

55 ' 1602-J4 

1 56 ; 1758-C5 

- 010 

79 2655- E9 Seguro rotor 
~ 

30 10 20 0n1sa 0 55k - c 
cl l00 

rn ' 2664.~1 , ~ ~ r ~ a n t e  iltem:e;; 55 20 35 ; Bolos- I l a i  -5836s 

I I 

8 j 8 i 1 0  0216 ' 00005 

8 8 I 1 0  I 8 5 0  00005 

50 
I 5 O  8 ,  

2480 0 1250 

8 5  1 8 5  1 3 0334 00006 

50 1 50 , 8 , I 3  260 0 1250 

10 10 ; 10 0252  00010 

Camon allernador 8 

camon marcha 8 

I I d l 0 0 0  

25 1 40 ' 36 55 600 0 0700 

15 , 15 1 48 1 826 0 0045 

i s  15 1 48 
2 558 0 0045 

20 1 20 1 60 
' 24 600 00220 

25 1 20 1 36 ! 21456 00150 

25 i 20 1 1 9 430 0 0200 

35 1 35 i 23 990 0 0 6 7 r  -- 
35 1 25 1 24 2409G 00219 

Condenrador 
Platlno 

Erfalor 

Furlble clav8js 

, 57 1663-G5 , Engiane 

' 58 ,904~82 1 ~ u l b o  acelte 

: 59 i 1983-F9 1 Bubo lemp agua 

I 60 2113-F9 Tacomefro 

: 61 2145.~9 i Marcadortemwratwa 

' 62 , 2211-EO I Marcna 

63 2231.G5 I Marcha dina 

64 2417-A6 8 Tapa de dual 

81 2675-CI ! Polea 45 1 45 , 25 1 15 ' 8&h-<8566 

82 2692-G2 , Reten alfeinador 
45 i - 

45 . 40 ' ~ d r a  6 3 5 4 '  03810 
1 

I / d l 0  

83 2724-E2 I Malarl#mpladar 85 1 65 20 I 9 18 468 ' 0 0845 

Bd 2819.04 Canla ihno 
~. 

8 30 ' 25 25 Bolra n ioR ' - 0 0 , " ~  
, 

50 

8 5  

50 

10 

70 

20 

20 

55 

M 

40 

55 

25 

65 2422-F5 Slnfin dedusl i 60 1 1 0  10 ' 1 P 030 0 0060 

0 55 20 i 30 1 6 - 3 840 0 033C - 
' 67 2432-11 Mlr loded~a l  1 55 1 20 ' 30 I 6 3444 0 0 3 r  ' 

68 24118-C4 ' Repueslo de dual alre 
- 

I 55 1 20 
30 , 6 1 0 1 1 6 .  DO330 

69 2501-E2 / Chauela 

70 2512-G5 / Alslanle 

I 

, 71 2504.~1 i Horqutlla 

I 

-- 
15 I i s  1 15 ; 50 4 200 0003n 

55 

55 

72 2535.125 1 cualena norqutlla 

I 
73 2545~H7 Seguro 30 

1 
76 2559-A6 , Fleeha ' 55 

I 
75 2584-K6 Cooectoicr roleno8de I 

I 
76 ' 2636-E2 ' Polea allernador ' 45 

77 2640-E2 Reten alfernadoi 

20 8 35 1 B o l ~ a  0 286 T O T  
1 

d l 0 0  , 
20 I 35 1 Balsa i 0432 00385- 

I 050 ; 
20 1 35 1 Bolsa o 518 : 00381 

I , d ? O  

20 20 : Bolra 0 5 3 n b T 2 -  

, d l 0 0  

35 I Boisa ' o m 3 6 5  . 
2o i dlo 

- - 
20 1 20 B O I ~ ~  085s T T o ~ z b  

1 I d50 1 
45 ' 40 16 16 1 m r 8 1 r ~ .  

- 
0446 001%- ' 

0 460 0 0120 



I 
1 85 JOOZ-F~ 

I , 010 

I ~ a n a  carbon j 30 ' 20 20 1 B O I S ~  i 598 0012C 

I 1 CilO 

86 318742 Regvlador da paro I 30 30 20 ' 6 23952 00180 

35 30 I 2 4 ,  
3 2 M  00735 - 

88 1 3301.19 Re3afle penerador 45 2 116 00405 
' I  

I 
89 ; 3347.~1 ~ondsna  metal 

! : 
! 90 . 3601.82 , sombagalollna 

I 91 3638.~1 I sw~tcn !lave general 

' 92 3701-C1 I Tapa alternadar 

' 93 3763-F3 Tap8 dlItnbUldOr 1 45 1 40 40 8 2 445 0 0720 

94 4015-G3 MOdYlo i 45 1 40 , 40 ' 8 ' 5 8 7 2 ' 0 0 7 2 0  

I 95 . 4 2 2 2 ~ ~ 6  1 ~ ~ c t a  ~ ~ e r l t i e  i 40 1 40 1 20 50 mlr . 4 150 o 0320 
30 1 30 i 30 18 , 13608 00270 

97 . 4620~F1 l Dlsfilbuldor 1 4 5 1  40 ' 4 0 '  8 10912 I 0 0 7 2 0  

20 0296 00010 

65 

30 
40 1 40 1 12 

1 11836 01040 

30 ! 20 140 ' 23240 00180 

8 45 ! 40 40 i 16 14 176 0 0720 
- --. 



3.1. Obtencion de la clasificacion ABC 

El sfsterna de clas~ficaclon ABC es un metodo ampllamente usado para categorlzar lnventarlos de 

acuetdo a la cantldad y el valor de 10s productos La slgulente tabla resume las caracterlstlcas 

claves ~1111zadas para este slstema y que se tendrdn que llevar a cabo 

La claslficac~on ABC es apltcable a cualquler metodo de control de lnventarlos Los metodos son 

10s 51gu,entes 

. Clasif~cac~bn por casto unitano. 

Clasif1cacv5n por valor de inventano. - Clasif~cacibn por utilizacibn y valor 

G~UPOS 

A 

B 

C 

Para el presente traba~o se u t~ l~zo  el metodo de ut~l~zac~bn y valor dado que contarnos con los datas 

de consumo y casto unltarlo para llevarlo a cab0 

El ABC ut8l1zado para el #ovenfarlo en general esta en funclbn de la demanda anual (pronostlco de 

ventas) multlpllcada par costo por unldad 

Gado de 
control 
lnlenro 

Normal 

Slmple 

A1 reallzar la claslf~caclon ABC de 10s productos 10s resullados que se obtuv<eron son los sigulentes 

Cantidad 
(% de artisulos) 

10 - 20% 

30.40% 

40 - 50% 

Clasificaci6n A. Esta claslflcas!cn ex:* inlegrada por 760 productos, que equlvalen at 20 90% del 

total de 10s aniculos, y al 79 98% del total de la lnversibn proyectada para 1998 

Valor 
1% de $1 
70 - 80% 

15 - 20% 

5 - 10% 

Tipos de 
regirtro 

Completo segura 

Completo segura 

S~mplificado 

lnventario de 
seguridad 

Balo 

Moderado 

Grande 

Procedimlentos de 
pedido 

Culdadoro. seguro. 
rev8slones lrecuentes 
Pedldor normales 
alguna raplder 
Ordener per8odlcas 
abasteomlento de 1 a 
2 anoS 



- 

A continuaci6n se muestra una tabla de 10s productos representatives de la clasificacibn A: 



Clasificacibn 8. Esta clasificacidn este integrada por 945 articulos. que equivalen al 25.99% del 

total de 10s articulos, y al 15.02% del total de la inversidn proyectada para 1998. A continuacidn se 

muestra una tabla de 10s productos representatives de la clasificacidn 0 :  



Clasificacibn C: Esta clasificacibn estd integrada por 1931 articulos. que equivalen al 53.08% del 

total de 10s articulos, y al 4.99% del total de la invesi6n proyectada para 1998. A continuacibn se 

muestra una tabla de 10s productos representativos de la clasificacion C: 



Tomando en cuenta 10s resultados finales, resalta la importancia de 10s productos de clasificacion 

A. dado que 760 articulos representan el 79.98% del total de la inversion, asi corn0 tambien 

podemos damos cuenta que en la clasificaci6n C que estd integrada por 945 productos Y 

representan tan solo el 4.99% de la inversi6n total puede encontrar productos que no estdn 

justificando sus costos de mantenimiento y preparacion. 

A continuacion se muestran 10s resultados de la clasificacitrn ABC. 

3.2. C&lculo de rotacibn del inventario 

Tipo de 
articulo 

A 
B 
C 

La rotacion del inventano es un elemento de control el cual indica el numero de vueltas que da un 

~nventario al aiio, se sabe que al cerrarse el circulo de comprar-vender-cobrar se van generando las 

utilldades y par lo mlsmo, mientras mds vueltas del inventario, mayores seran las utilidades que 

obtenga la empresa. 

Sin embargo, much0 del capital invertido en un almacen es poco productivo, por estar representado 

por la mercancla obsoleta o de lento movimiento, slendo un reducido numero de articulos 10s 

generadores de la mayor parte de las utilidades porque dan 12 vueltas o mas al aiio, en tanto que 

otros dan una o qulzds ninguna, y estd empresa no iba a ser la excepci6n, sobre todo por el gran 

numero de arficulos que estd manejando, por ser de lipo confidencial la rotac~on que manejan no 

fue proporcionada, por lo cual lo obtuvimos mediante ~%lcuios de acuerdo a termlnos teortcos 

Slendo Importante obtener esta ~nformac~dn para que nos permlta tomar dec~s~ones, respecto a que 

comprar, a que productos debemos prestar mayor atenc16n, sobre todo tomando en cuen!a que una 

empresa del giro comerclal depende en gran msd!ds dei manejo y control de sus lnvenlarlos 

La fbrmula empleada para el cdlculo de la rotaclon es la slgulenle 

Nlirnero de 
articulos 

760 
945 

1.931 

Cost0 de lo vendldo 
Rotaclbn de lnventartos = 

Inverttarlo promedio 

Nlirnero total 
de artieulos 

3,636 

%Sabre el total 
de articulos 

20.90% 
25.99% 
53.11% 

InuersMn por 
tip0 de amculo 

95,913.949 
18.018.146 
5,989.754 

119,921,849 

% Patiicipaci6n 
en inversion total 

79.98% 
15.02% 
4.99% 



lnventario inic~al en enero + lnventario final a dlclernbre 
lnventario promedio = 

2 

Costo de lo vendtdo = lnvenfarlo lnlclal en enero + ventas - lnventarlo flnal a dlclembre 

Se cons~dera que la rotaclbn o el numero de vuellas que debe de dar un rnventario en una ernpresa 

comerctal debe ser lgual o mayor a cuatro slendo la bas? para conslderar este lndlce el credlto 

bancarlo de 90 dlas y que es el tlempo estlrnado para comprar, vender cobrar y pagar el adeudo 

Al realizar el analisis de rotacion (con las formulas arr~ba mencionadas) de 10s 3636 articulos que 

conforman el uncverso de productos. se obtuvieron 10s siguientes resultados 

Rotacion Numero de articulos % Sobre el total de 
arliculos 

R>=4 3.158 86.85% 
13 15% 

TOTAL 3.636 10000% 

3.3 Deteccion de productos obsoletes y espacio que ocupan en el almacen 

Corno se pudo observar en 10s dos puntos anterlores 10s productos a anallzar son aquellos que 

flenen clas~f~cacton C y que adernas su rofaclon es menor a cuatro la slgulente tabla muestra 

cuantos artlculos extsten de cada clas~f~cac~on 

Clasificacion Numero de articulosr 4 % Sobre el total de 
articuI'.::c4 

9 83% 
19 04% 

340 71 13% 
TOTAL 478 100 00% 

La tabla nos muestra que el mayor porcentale de 10s productos de rotaclon menor a cuatro se 

encuentran dentro de 10s aniculos claslficados como C una rnuestra de estos se presenta a 

cont~nuacbon 



El total de productos es de 340 que estdn ocupando espaclo en el alrnacen y que adernds 

representan dlnero cada vez que se sol~clta alguno de ellos al proveedor. de esta manera por lo que 

para desarrollar el andllsts de lo que nos cuesta mantener estos productos en almacbn prlrnero 

haremos un dlmenslonamlento de estos 

Este d~menslonarnlento se hlzo m~dlendo fislcamente cada uno de 10s aniculos para ver cual es el 

volumen que ocupa y despues se multlplic6 por el lote econ6mico es declr el numero de plezas 

aptirno que debe haber en exlstencia En el slgulente punto se obtendra de acuerdo a costos 

obtenldos de la ernpresa el valor de cada metro cublco 

Rotaclon Clasificacion 1 Ntimero de I Vslumen en m3 
I articulos 1 

>4 1 C I 340 1 237 640 



3.4. Calculo de costos de mantenimiento y preparacion 

Las dimensiones totales del almacen uno son 48.15 x 9 .74~ 80m. y nos referimos a las totales por 

que se est6 o no ocupando o aprovechando todo el lugar de igual forma el costo de mantenerlo no 

vattar*. de tal forrna que el volumen total de este almacen es de: 

Se mencionard en forma global 10s costos de rnantener el inventario anualmente. dado que por ser 

~nformacion confldencial de la ernpresa. estos representan una aproximaci6n: 

1. Costos de inversion 

2. Sueldos mas cargas sociales 

3 Mobiliario y equipo (depreciacion) 

4 LUZ 

5. Telefono 

6 Depreciacion oficina 

7 Vigilancia 

8 Papeleria 

9 Agua 

10. Seguro 

11 Mantenimiento de equlpos 

12 Mantenlmtenlo de instalacion 

por lo ciral el costo de mantener un metro ci~blco dentro del almacen es de: 



de esta forma podemos dlcular el costo de mantener 10s productos de clasificacidn C con rotacidn 

menor a 4: 

C productos = 349.03 ' 237.64 = 82.943.49 $lano 

De igual forrna, para obtener 10s costas de preparation involucramos en forma general 10s 

siguientes costos en el departamento de compras: 

1 Sueldos + cargas sociales 

2. Mobillario y equip0 (depreciation) 

3. LuZ 

4. Telefono 

5. Depreciacibn del inmueble 

6 .  Vigilancia 

7. Papeleria 

8. Agua 

9. Seguro 

En base a estadist~cas del depanamento de compras, tienen un promedio anual de 6.900 ordenes 

de cornpra. par lo cual el valor de fincar una orden de compra es de' 

Para realizar el calculo del costo de preparaclon de productos C con rotaclon rnenor a 4, del 

unlverso de productos de 3636 se le resto 132 productos 10s cuales la empresa no constdera en su 

pronbstlco de ventas, por tratarse de productos obsoletos. estos misrnos 132 productos se restaron 

a 10s 340 productos de C con rotactdn rnenor a cuatro, dado que todos ellos caen en esta 

clasifiwci6n, por lo que para el ~Alculo de este costo se ernpled la slguiente fdrmula (cabe serlalar 

que estos 132 productos tarnpoco fueron tornados en cuenta para 10s cAlculos de costo de 

rnantenimlento): 



208 ' 6900 
X = = 409.58 0 C. 

3504 

POr lo tanlo. el cost0 total de preparacfbn de 10s productos C con rotaclbn menor a cuatro es 

El cost0 total anual de 10s productos C can rotac~bn menor a 4 es 

C T = costo total de manten~m~ento + costo total de preparaclon 

C T =  S 82 943 49 lafio + S 37.617 05lafio 

C T = S 120 560 541aiio 

INVERSION DE 
COMPRAS 

AN0 UTlLlDAO DESPUES I 
OE CTOS. DE M. Y P 

VENTAS 
TOTALES 

UNlDADES 
VENDIDAS 

COSTOS DE 
MANT. Y PREP. 

1996 436914 994 3518880 36409583 98.120 19 -25301 024 



No. Producto 0 C. 

por lo tanto, el costo total de preparacidn de 10s productos C con rotacion menor a CuatrO es: 

El cost0 total anual de 10s productos C con rotacidn menor a 4 es: 

C T =  cost0 total de mantenimiento + costo total de preparacidn 

C.T= 5 82,94349 lano + $ 37.617.05/afio 

C T =  5 120.560.54/afio 



RESULTADOS 

La compafiia ha tenido un crecimiento annual del 20% en sus ventas a partir de clnco anos atras. lo 

cual ha incrementado el us0 del alrnacen central, el alrnacbn 1 el cual es objeto de estudlo, se ha 

valorado su situaci6n con 10s metodos antes mencionados, por lo cual es recomendable a la 

cornpania la arnpliacion de este almacen o la construccidn de uno nuevo, tomando en cuenta que la 

sobreocupacion del almacen es del 10 % aproximadamente. con el estudto estamos quttando solo 

el 8.88 % lo que representa que tendra todavia un 1.56 % adicional a su capactdad, que no es 

I rnucho, per0 si el crecimiento va a continuar, se deberdn de tomar medidas necesarias parra evttar 

una sobreocupacion de este almacen a coRo plazo. 

El costa de preparacibn y rnantenirniento de 10s productos que estdn dejando de manejar 

representan tarnbien un 8.44 % el cual sumado a la inversidn que se eta destinando para estos. 

representa el 0.68 %, lo cual puede ser utilizado para invemidn en 10s productos del grupo A. 

obtenclon de otro transporte. equipo de computo, etc. 

- 

INDlCADORES DE MEJORA DE LA 
PROPUESTA 

Costos de preparacibn de 
productos con Rot < 4 

Costos de rnantenimtento de 
productos con Rot < 4 

Costo total de 10s productos 
C con R c 4 

Cost0 total 

lnversldn a 10s productos C 
con Rot c 4 

Invers~0n enual tcta! 

Volumen de 10s productos C 
con Rot c 4 

Volumen tolal del almacen 

APLlCADA 

37.617.05 $1 afio 

82.943.49 $/an0 

120,56054 Yaao 

1,357,82500 $lano 

819.786.20 $lano 

!!9.9?1.819 S!ano 

237.64 m' 

2813.89 m' 

888% 

0.732% 

8 45% 

d 



Corn0 resultado de la elimination de 10s productos obsoletos y de la poca rotacion (productos C ) .  

pademos cuantificar (determinar) las siguientes meloras: 

1. El dinero ahorrado en cuanto a costos de preparacibn (C.T.P.) es de 37,61705 $lano 

2. El dinero ahorrado en cuanto a costos de rnantenimiento es de 82,943.49 $lano. 

m 
POr lo tanto el cost0 total ahorrado sera de 120,560.54 blarlo. 

3. El espacio que queda disponible en el almacen para productos con rnayores problemas por su 

volumen es de: 

Que represenfa el 8.44 % del volumen total del almacen. 



CONCLUSIONES 

Corn0 puede observarse, en 10s resultados arrojados en este trabajo por medto de la rotaclbn de 

lnventarlos por el metodo ABC con base en 10s programas de ventas y de adqu~slctones son 

pronbst~cos de lncerildumbre 

Hoy en dia todas las pequeilas, medianas y grandes empresas. trabajan por medio de inventarlos 

B tanto en materia prima. produccidn y product0 terminado, sin importar que metodo se utillce, ya sea 

maxlmos y mintmos, metodo cualitativo, metodo cuantitatwo, ABC. etc. 

En particular. en lo que se refiere a C.A.C.S.A. empresa almacenadora de autopartes electricas por 

el crecimiento que ha tenido y ante la falta de previsibn de requerimientos de espacio, el almacen 1 

fue rebasado en su capacidad de almacenaje, ante una falta de programacidn de compra. 

recepcidn y acomodo de materiales. 

Ante esta problemattca que se ha presentado se recomlenda la construccldn de un almacen de 

mayor capacldad que pueda cumpllr con las necesldades de creclmlento que ha tenldo en el 

rnercado automotrlz. y que pueda solventar el resguardo de la demanda de 10s productos 

De no llevarse a cab0 la consfrucctdn del nuevo almacen, sera necesarto adecuar y reacondlctonar 

10s almacenes ya exlstentes 

Sera lnd~spensable implantar metodos de inventarios para 10s productos que se manelan y se 

almacenan en esta empresa, por lo que se recomienda utilizar el metodo ABC de inventarlos 

Para que un control de lnventarlos funclone adecuadamente es necesano la parttclpac~on y 

cooperacton de 10s departamentos tnvolucrado Gerencla General Compras Ventas. 

Mercadotecn~a Confabtlldad y Almacenes 

Elaborando e implantando politicas y normas departamentales, o rnejorar las ya exlstentes st se 

cuenta con ellas, todas para un bien en comun, me~orar la ernpresa y ser mas etic~enles en el 

servlclo a1 cliente Todo ello redundando en mejores ahorros del manejo de matertales, t~empo, 

surtrdo, preparac~bn, elc, y por consecuencla mayores utllldades 



ES conveniente que la empresa con base en el metodo de rotacidn de inventanos util~zado. ellmlne 

del lnventarlo del almacen aquellos materiales ylo productos de escaso o ningun movimlento. que 

fueron detectados por medio del metodo ABC de inventarios, puesto que estos generan costos de 

aimacenam~ento. 

Tambien debera tener mayor control en el reglstro de entradas y salldas de materfales en su 

slsltema computanzado, aslgnando y redistribuyendo las cargas de trabalo adecuadamente 

tene~ndo a uno o unos responsables en sus sitema de cimputo para el control de materlales, asi 

carno sus punlos de ordenamiento, estandarizacion de estanteria, identificacidn, acornodo y manejo 

de materiales. 

Programar adecuadamente tanto la recepcinn y preparacinn de 10s materiales. como las rutas de 

dlstribucion de 10s pedidos soliditados por el cliente. 

Tadas la5 empresas deben trabalar para un fin en comun. dar servlclo al cllente. tanto en calldad. 

cantldad y oportunidad. 
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