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JUSTIFICACION,

La logistica hoy en dia ha tomado un papel muy importante dentro de todas las empresas,
debido a que vivimos en un mundo cambiante y cada vez mas competitivo, por lo cual el
agregar un valor a un determinado producto resulta cada vez mas dificil, asi como
mantenerlo en la cuspide, debido a los competidores presentes en el mercado que igualan el
servicio y tal vez mejoran el nuestro.

Es primordial considerar a la logistica de entrada, asi como a la logistica de salida, pues
basandose en ella coordinamos y sincronizamos los movimientos operacionales reduciendo
los costos de produccion, ticmpo de produccion y de entrega a nuestro cliente.

Pero esto no basta, también es importante considerar que en el mercado cada empresa lucha
por ganar un nuevo cliente ¢ incrementar sus utilidades, por tal motivo tenemos que brindar
ademas de un buen servicio otros valores agregados que sean dificiles de igualar
adicionales a los valores conocidos por los demds competidores, como son: Garantia al
producto, servicio de entrega a domicilio, etc.
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

Debido a que en México las pequeilas, medianas e incluso las grandes empresas sufren de
grandes problemas por carecer dc una buena administracion. Por esto la logistica ha
encontrado una gran aceptacion en las empresas,

Al trabajar dentro de una empresa pequeia, pude observar que la gran mayoria de los
problemas que teniamos era por falta de organizacion y comunicacion, los cuales si se
resuelven pueden generar algunos bencficios como son: la buena comunicacién entre
departamentos, la atencion al cliente que se da pero no del todo satisfactoria, a mi manera
de pensar se puede mejorar en un 100% a la que actualmente se brindan. Otro aspecto es el
tiempo perdido en el abastecimiento de materia prima y producto terminado la cual pudiera
ser la causa principal de todo retraso que sufre la empresa.

Este trabajo contempla las fallas que se¢ cometen dentro de la empresa y las cuales los
directivos se rehisan a aceptar como parte de su error y la forma en que podemos
mejorarlas, esto con el fin de incrementar los valores agregados dentro de la empresa.



RELACION Y /O APORTACIONES.

El contenido de este trabajo, es una fuente de informacién para cualquier persona que tenga
interés en conocer por que es tan importante la logistica dentro de cualquier empresa, y
como formamos parte dentro de esta generando un valor agregado.

También este documento contiene las definiciones bdsicas de lo que es la logistica y un
ejemplo de aplicacion por lo cual puede motivar a otros alumnos a desarrollarse dentro de
esta rama. Hoy en dia se ha visto que el Ingenicro Quimico no solo labora en las ramas de
la Petroquimica, Ventas, Calidad o Produccion, gracias a que la carrera es tan diversa, el
Ingeniero puede desarrollarse en otros campos como es la Logistica y la administracion, ya
sea como administrador, en la planeacién de la produccion o en el abastecimiento de las
materias primas, con el fin de que la empresa en que laboren la tenga al tanto de lo que esta
requiere o necesita para satisfacer la demanda de sus clientes.



RESUMEN.

La importancia de la logistica es debido a la gran ayuda que brinda en la reduccion de
costos, mejorar la organizacion y sobre todo en la busqueda de nuevos valores que nos
brinden estar a la vanguardia y competir dentro de un mercado tan globalizado como lo es
hoy en dia.

Para comprender mejor este documento se incluyo algunas definiciones de los términos
mas empleados asi como los antecedentes que dieron origen a la logistica que actualmente
conocemos. También este trabajo busca dar una mejor comprensién de cémo podemos
integrar los conceptos presentados a nuestra vida laboral, mediante una cjemplificacion
tomando como muestra una pequefia empresa, en la que se plantean los problemas
observados y que no presentan valor agregado, asi como las propuestas para eliminar
dichos problemas, logrando beneficios para toda la empresa mediante la aplicacion del
valor agregado.




1-. ANTECEDENTES

1.1 RESERA HISTORICA.

::En un mundo globalizado y cada vez mas complejo, ya no resulta tan sencillo agregar valor
a’ los productos existentes en ¢l mercado. Si el destinatario final es el consumidor y la
intencion de las empresas es mantenerse como una empresa proveedora de bienes o
servicios.

La respuesta viene de la transformacién del significado de la antigua concepcion de la
logistica militar, en un término que implica la ordenacién de los procesos empresariales,
para gestionarlos como si conformarse una cadena donde cada eslabon ( productores,
mayoristas, distribuidores, operadores logisticas, minoristas) coordinan y sincronizan sus
operaciones en conjunto con el resto, para agilizar sus actividades, disminuir costos reducir
y eliminar inventarios mientras se satisfacc en tiempo y forma a los clientes.

El origen de la logistica es derivado del griego: logisiikos = el que sabe calcular y este
concepto se empezd a introducir en la década de los cincuentas en el concepto de las
aplicaciones administrativas, asi el termino sirvio a la alta direccion tanto estadounidense
como a la europea para englobar un amplio conjunto de conceptos y procesos que van
desde la manipulacién de productos, el almacenamiento, el despacho y la distribucién del
proveedor.

Para mejorar el entendimiento de hacia donde queremos ir, esta es una buena idea para ver
hacia donde queremos estar y extrapolar la tendencia lineal. La logistica como la
conocemos hoy en dia, comenzd a principios de 1960 con los primeros colegios que
ofrecian cursos y con las primeras publicaciones de libros que integraron muchas de las
actividades de los negocios reconocidas como hoy en dia es la logistica. Sin embargo los
negocios han puesto poca atencién a la logistica, desfavoreciendo a la administracion de
actividades tales como la transportacion y el control de inventario como actividades
separadas, cada una con sus propios objetivos. La reduccion de los costos han sido las
fuerzas mancjadas. Aun cuando los términos de la logistica estaban a punto de ser
rechazados estos se hicieron muy importantes por el uso que se les dio con los militares, y
negocios alejados de cstos.

El interés en la logistica incremento en los aitos 70’s cuando la OPEP (Organizacion de los
Paises Exportadores de Petroleo) limito el abastecimiento de combustibles debido que en
ese periodo causd un incremento en los costos de transportacion y un alto interés en las
tasas bancarias, durante ecste periodo se incrementaron los costos por poseer altos
inventarios. La transportacion y los costos de inventario son dos de los principales costos
significativos en la logistica. Los gerentes vieron grandes oportunidades en la reduccion de
costos y, por tanto, dieron mas atencion a las materias logisticas. Pedro Duckers fue quien
Hlamo a la distribucion fisica la ultima frontera de la economia de costos.

En los afios de 1980 y 1990 se vieron fuertes incrementos en los intereses de la logistica. El
outsourcing {maquila de algunas materias primas para la elaboracion de nuestro producto
terminado) hizo que se incrementaran las lineas de transportacion abarcando otros
comercios con el fin de reduccion los costos, desarrollando un comercio internacional y
también incrementando las lineas de distribucion en busca de mercados sin explorar, la



logistica comenzo6 a ser usada como un arma estratégica y encontrarse en posibilidades de
competir, al surgir informacion tecnoldgica las compailias pudieron mantener una relaciéon
mas eficaz con sus proveedores conquistando mis clientes por ser mas eficientes en sus
canales logisticos y esta accesibilidad permiti6 a las computadoras ser mas usadas
directamente en la resolucion de los problemas logisticos complejos. Al mismo tiempo, los
clientes fueron volviéndose mas exigentes demandando un servicio mads rapido y
responsable a sus ordenes, y de sus incrementos en sus demandas asi como de tener
disponibilidad de su producto al instante.

1.2 DEFINICION DE LA LOGISTICA.

Es parte de la cadena de suministro en la que se planifica, implementa y controla la
eficiencia en el flujo de materiales, su almacenamiento, servicios e informacién relacionada
desde el punto de origen hasta el punto de consumo, con el objeto de satisfacer los
requerimientos de los clientes. La logistica es, entonces, una parte estratégica y operativa
sustancial de la administracion de la cadena de suministro de cualquier compaiiia, ya que se
encarga de cualquier flujo de materiales y productos de la empresa, desde los proveedores
hasta los clientes, de forma que se consiga llegar al cliente cuando se necesita y al menor
costo. Por lo que actualmente los proveedores de materiales, los socios en los canales de
abastecimiento ( mayoristas, distribuidores, minoristas) y sus consumidores asi como los
consumidores de gestion de la cadena logistica, proveedores de sistemas informaticos y
desarrolladores de programas, son todos jugadores claves de la cadena logistica integral.

Por todo lo anterior el desafio no es administrar costos, si no flujos; es decir todo lo que
esta sucediendo en cada uno de los procesos de la cadena de suministro y esto es generar
valor a través de una administracion optima de la cadena.

1.3 PROYECCION DE LA LOGISTICA.

La administracion logistica en el nuevo milenio se podra usar en muchas oportunidades
para la reduccion de costos y mejorar la atencion al cliente, no aprovechados en los en los
40 aflos de desarrollo de este campo.

Esas oportunidades podrian darse por los efectos del mejoramiento de ia tecnologia, por la
ampliacién de este campo, la formacion de alianzas industriales o comerciales, la
globalizacion de los negocios, la reduccion de la regulacion en los alrededores y un
incremento en la demanda de los clientes.

Todo lo anterior lo podemos pensar debido a que la administracion en México tiene
diversos esquemas en su forma de trabajar, las cuales van desde una administracién no
profesional observada en su mayoria dentro de las microempresas, hasta la administracién
tipica de las empresas mas grandes del pals, en la que predomina la presencia de
administradores profesionales y, en gran medida, los enfoques administrativos
estadounidenses marcan las principales lineas de accién administrativa, incluyendo las



técnicas vanguardistas aplicables a la administracion en los paises de mayor desarrollo
socioecondmico.

La realidad de la administracion en el pais, tiene un estilo propio y en los pocos trabajos
que se han hecho al respecto se destaca, como una de las caracteristicas principales de la
administracion mexicana, el excesivo centralismo que existe en la toma de decisiones. Lo
anterior muy probablemente pudiera ser consecuencia de la forma en que se ve la figura de
autoridad, misma que sc centra en el poder derivado de la posicion en la estructura
organizacional y genera un fuerte sentido de obediencia por parte de los subordinados,
aunque en ocasiones sea solo un reflejo del temor a perder el empleo. Destaca también el
hecho de que los ascensos obedecen mas al grado de influencia que se tenga sobre el
superior inmediato que a la preparacién, conocimientos y habilidades del individuo. Debido
a lo anterior se refuerza la dependencia en el superior y una lealtad a su persona que supera
en grado a la lealtad de la empresa u organizacion, dando lugar a que la autoridad se cjerza
de forma paternalista y, comio consccuencia, un tanto de manera autoritaria, obstaculizando
notoriamente la participacion de los empleados de los niveles inferiores en la toma de
decisiones en la empresa, razon por la cual las empresas de menor tamaio (mancjadas casi
siempre directamente por sus propictarios) lo exhiben de mancra sobresaliente.

Gran parte de las empresas, en particular entre las de menor tamafio, se observa también
poco interés por la funcion administrativa de plancacion, habiendo incluso quienes
argumentan que en el entomo de los negocios mexicanos no ¢s posible disefiar planes de
largo alcance, fundamentaimente debido a que las condiciones econdmicas y politicas del
pais no facilitan la consideracion de premisas validas en el largo plazo. En lo referente a las
funciones de organizacion e integracion  del personal pueden observarse también
importantes  deficiencias, siendo estas mas claramente observables tanto menos
profesionalizados se encuentren quienes ocupan los puestos administrativos.

Solo en las grandes empresas puede verse que los procesos relacionados con la
administracion del personal tienden a incluir los principios de la administracion moderna.
Es interesante mencionar el esquema de incentivos econdmicos y compensaciones cuyos
beneficios, por lo general, emanan de la gracia del jefe, situacion que refuerza
enormemente la dependencia subordinado- superior, toda vez que aquel debe congratularse
con el jefe si desea gozar de incentivos econdmicos o de cualquier otro tipo.

Debido al excesivo centralismo en la forma de dirigir las empresas, ¢ obvio que los
controles se centren mas en verificar que se haga lo ordenado por los superiores, mas que
verificar que las actividades cumplan un nivel de desempefio en funcion de las necesidades
y deseo de los clientes o de las demandas impuestas por el cambiante ambiente externo.



2-. CADENA DE SUMINISTRO.

La cadena de abastecimiento se puede definir como: el conjunto de actividades, funciones y
procesos que permiten que materia prima, informacion y conocimientos se conviertan en
productos y servicios entregados al consumidor final. En otras palabras el conjunto de
tareas que se realiza desde que s¢ genera la necesidad de una compra, hasta que la misma sc
paga, por lo que abarca sectores de mercadotecnia, planeacion, produccion, mantenimiento,
distribucion, almacenamiento, transporte y cuentas por cobrar.

Otra definicion seria: un proceso que involucra actividades desde el abastecimiento de las
materias primas hasta la entrega de los articulos terminados a los consumidores.

La produccion es un componente de la cadena de suministro. Provee a la logistica de
productos que resultan de un proceso de anilisis de planeacién de la demanda.

En realidad la cadena de abastecimiento contempla el establecimiento de cadenas entre
proveedores- usuarios, los cuales otorgan valores agregados a los productos o servicios que
ofrecen a sus clientes. Es decir la satisfaccion del cliente es el principal objetivo, por lo
cual las empresas deben estar dedicadas a ello.

Viendo completamente a la cadena de suministro desde el abastecimiento de los recursos
hasta terminar con el cliente, como un simple proceso es un concepto que tuvo que aparecer
en las definiciones de la logistica desde principios de los 60°s. Sin embargo, la importancia
practica de la administracion parece ser confinado a la administracion de la logistica y a las
actividades estrictas dentro de la firma. Esta importancia se incrementa como lo muestra la
fig. 1, y este comicnza ahora a ser explorado, como sistemas informativos unidos por
bondades funcionales ( sistemas ERP(enterprice resoursing planning)) y por separaciones
legales en las compailias como bienes. Considerando mas canales en la planeacion de las
cantidades a producir, cste provee oportunidades para el mejoramiento de costos y
servicios no propios a los que siempre han obtenido. Por que cada miembro de estos
canales tienen sus propios objetivos y responsabilidades, coopera para el mejoramiento en
la ejecucion de los canales pudiendo colocar algunos miembros en desventajas. Los
cambios para los administradores son mantener la alianza de los miembros de cada canal
trabajando en armonia para beneficio de cada miembro y para mejorar la ejecucion
logistica.

Extender hacia afuera el manejo del flujo de productos mas alla de los limites de la
compailia puede ser o no un problema. Si la cooperacion entre dos o mas miembros de los
canales resulta en beneficio de todos, la cooperacion es probable que continué y la
ejecucion logistica mejorara por cada miembro y por cada canal como en su totalidad. La
pequeia administracion de inventarios es necesaria. Sin embargo cuando los beneficios de
1a cooperacion favorecen a uno o a pocos de los miembros a expensas de los demas, aunque
los canales mcjoren en conjunto fuera de esto, el administrador debe cambiar en su manera
de actuar para mantener la cooperacion y realizar un amplio canal de oportunidades. Las
nuevas maneras nccesitaran para ser estables confianza, medidas y canales benéficos,



repartlmén de mfm‘maclon y colocar Ios benef c:os de’ la coopcraclén para que la conhcxén
siga siendo mtacta .
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FIG. 1 ALCANCE DE [.LA CADENA DE ABASTECIMIENTO.

Ejemplo: Considere un simple ejemplo de cémo la cooperacién en un canal de solo dos
miembros, un comprador y un vendedor, pueden guiarnos a un amplio canal de beneficios
que no son probablemente almacenados por cada miembro y actian de manera exclusiva.
En la fabricacion del producto D = 10,000 unidades de un cicerto modelo de su linea de
producto por cada afio a una proporcion constante. Esta firma compra un componente para
su producto de una cadena mas grande. Cada tiempo que colocan una orden de compra
ellos incurren en que se les proporcione una orden de los costos asociados con los detalles
administrativos, transportacion, etc. Estos son los costos por orden Sb = 100. El comprador
incurre también en un costo por inventario total. E! costo por todo el conjunto y por cada
uno de ellos es Hb = 10 / por ailo. Obviamente las compras pueden ensayarse para que se
determine una orden de cantidad Qb, que balancea sus costos por orden contra sus costos
por inventario total. De la formula que se presenta a continuacion la cantidad de orden
optima para la compra es:

Q%= 2DSb = \IZ‘ 10,000 * 100 =447 unidades.
\ Hb 10
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Donde:

Qn= Cantidad de orden de compra optima.
D = Cantidad a producir.

Sb = Costos por orden.

Hb= Costo por inventario total.

El abastecimiento de producto a ordenar sera la que siecmpre requiera el comprador, cada
vez que los vendedores se preparen para pedir la produccion de un lote de productos, se
incrementaran los costos por produccion representandolos con Ss = 300 y el incremento
total de los costos anuales Cs es una funcion de las cantidades de las ordenes de compra
Cs = 300 D / Qb. Obviamente lo mis frecuente es las ordencs de compra y lo mas costoso
es el incremento que incurre por las ventas.

La cantidad de orden de compra optima es (QQb) esta no es la misma a la que habria de ser
para la completa cadena de abastecimiento. Qc. Si la cadena de abastecimiento fuera
poscida y operada por una firma simple, el total del costo por orden y los incrementos por
un lote de componentes habria de ser Sc = Sb + Ss. El costo total perteneciente habria de
ser por el costo perteneciente a los incurridos por las ventas, por lo que He = Hb. La orden
de cantidad optima para ¢l canal podria ser:

Q“’——‘J_ 2D(Sb+Ss) = _\] 2*10,000 *(100 + 300) = 894 Unidades.
Hb 10

Donde:

Qv = Cantidad optima para la completa cadena de abastecimiento.
D = Cantidad a producir.

Sb = Costos por orden.

Ss = Costos por produccion.

Hb= Costo por inventario total.

Desgraciadamente, cuando las compras y las ventas son legales y enteramente separadas,
no hay motivacion para la compra y este se desvia de la cantidad de orden de compra
optima de 447 unidades, incluso aunque el total de los costos para la cadena de
abastecimiento podria ser menor si €l lo hiciera, Un factor en este particular ejemplo, el
total por los incrementos y por la posesion de los costos incurridos por la cadena de
abastecimiento es el 25 % mas clevado y es debido a que el mismo interés en su decision de
compra causa que ordene mas cantidades que son cerca de la mitad, como son mas largas
hace que scan Optimas para la cadena de abastecimiento. La situacién econdmica es
resumida en la tabla 2 asi como lo muestra la grafica en la figura 2.
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TABLA 2 COSTOS ANUALES POR COMPRAS Y VENTAS BAJO LA CADENA DE ABASTECIMIENTO EN VARIAS
ORDENES.

COMPRA OPTIMA Q= 447 OPT. CADENA D BASTECIMIETO.Q = 894
VENTAS (1) . . 6711

1) Tc =8sD/Qs
2) TCb=SbD/Qb+ Hb Q/2
3)  TCc=(Ss+Sb)D/Q+HcQ/2

Esto es claro para este ejemplo que los costos para la cadena de abastecimiento pueden ser
reducidos por cambiar las cantidades en las ordenes, basandonos mejor en los costos para la
entera cadena de abastecimiento que permitirle al comprador dictar la produccion en base
al tamafio de su orden. Si es verdad que se pueden cambiar para ordenar la cantidad dptima
para la cadena de abastecimiento resultando en ambos las compras y las ventas bajas en los
costos, el canal podria ser economicamente estable y probablemente permaneceria en los
nuevos estados. No hay miembro que desee interrumpir otro pedido ¢ incrementar sus
ingresos. Como puede verse en la tabla 2, si una suspensioén fuera hecha a la cadena optima
de abastecimiento, las ventas podrian beneficiarse a expensas de los compradores cuyo
costo se incrementaria un 25 %. Desde el control de la cantidad comprada, no podria
ordenarse la cantidad optima de la cadena de abastecimiento, a menos que los beneficios
sean redistribuidos para recompensario por lo que sucedié.

Figura 2 costos anuales para la cadena de abastecimiento con las ordenes de cantidades.
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3-. VALOR AGREGADO

Un producto no debe fijar su precio por sus costos de produccién, o por su forma de
distribuir, ni por la tecnologia que emplea en la claboracién de sus productos o por la
calidad de sus materias primas.

Un producto debe fijar su precio basdndose en la capacidad que tiene el producto para
satisfacer las necesidades del cliente, mientras mas y mejor cumpla lo que espera, mayor
precio estara dispuesto a pagar.

Por otro lado podemos decir que el valor es un beneficio que le es entregado al cliente en
una operacion y no como un ingreso para nuestro beneficio. Los costos de todas las
actividades que contribuyen a este beneficio pueden ser identificados y comparados con
una estimacioén subjetiva de su contribucién al beneficio final entregado. Los costos deben
ser evaluados por su contribucion percibida al beneficio.

Nuestro objetivo es aplicar valor en cada paso del proceso que desarrollamos y eliminar a la
vez todos los pasos que no generan valor; entendiendo por un paso que no genera valor de
la siguiente manera: toda actividad que incrementa mas los costos de los que ingresa es una
actividad sin valor.

Una actividad sin valor sc puede identificar en todo negocio y hasta en cada actividad que
nosotros realicemos por lo cual debemos combatir este gran problema, para identificar
algunos pasos sin valor agregado mencionaremos algunos ejemplo:

Mantener un inventario alto.

Adquirir materia prima que no estemos desplazando a produccion.
Reprocesar algin producto de mala calidad.

Mala comunicacion entre departamentos.

Mal servicio al cliente.

Incremento de costos por perdida de tiempo en la elaboracién de un producto.

Podriamos seguir enlistando un sin numero de pasos sin valor agregado, pero esta no es la
finalidad, la cual es solo ilustrar para una mejor comprension de este punto.

También hay que mencionar que el valor genera algunos atributos a nuestro producto que lo
diferencia de otros, dentro de estos encontramos:

Empaque

Tiempo de entrega
Financiamiento.
Garantias
Opciones
Mantenimiento

13



Por lo que concluimos que las ventajas que nos generan un valor son faciles de alcanzar,
. pero lamentablemente sencillas de igualar por nuestros competidores. Por lo tanto debemos
- buscar un nicho de mercado donde sea dificil o imposible de igualar.

14



4-. SERVICIO.

En un mercado tan competitivo y con tantas opciones, los clientes toman cada vez con mas
frecuencia sus decisiones basdndose en el servicio. Por lo que ser mejor en ese servicio es
la manera de ganar y conservar clientes y es la forma mas sencilla de agregar valor al
producto.

Servicio es conocer y satisfacer las necesidades de nuestros clientes de una manera eficaz y
este puede producirse en el momento o en donde se encuentre el cliente. Por otro lado el
servicio se siente no se puede convencer con palabras, es decir por ejemplo en una entrega,
el tiempo que tardemos, la forma en que el personal lo entregue, como este vaya
presentable, la imagen del producto, todo esto lo evaluara solo el cliente, pues cada uno de
estos puntos son valores agregados en forma de servicio que percibe nuestro cliente.

Por lo tanto el servicio es identificar y satisfacer de manera eficaz necesidades de nuestros
clientes.

Algunas de sus caracteristicas se presentan a continuacion:

Se producen y se consumen en el momento.

Aparece donde esta ¢l cliente. No puede demostrarse con anticipacién.
El cliente es el unico juez.

Si las cosas salen mal no puede intentarse de nuevo.

El servicio se siente no podemos convencer con palabras.

El cliente evalia en funcién de lo que espera.



5-. CASO DE ESTUDIO

5.1 ANTECEDENTES DE LA EMPRESA.

Comercial de Quimicos y Cosméticos inicia en 1984 como una pequeiia empresa que se
dedicaba a distribuir productos de higiene; para el aio de 1990 se inicia la fabricacion de
amida de coco ( uno de los principales productos de hoy en dia) en una casa, debido al
crecimiento que se tiene con este producto y el incremento constante que se ha mantenido
se tuvo que construir una planta que cuenta con cuatro reactores para cubrir la demanda
que se ticne en estos dias.

El fundador de esta empresa es el Sr. Francisco Colin S. quien actualmente estd a cargo
también del departamento de ventas. La empresa presenta un incremento importante en
estos dias; la perspectiva de crecimiento es del 20 % en ventas por lo cual al final de este
aflo se piensa incrementar la capacidad de planta, la cual cuenta con una produccioén diaria
de 4.5 ton. / dia de amida y 3 ton. de Betaina, por otro lado se cuenta con otra produccién
de diferentes productos dc limpieza que van de 1000 a 3000 Kg. por dia.

5.2 RAMO DE LA EMPRESA.

Comercial de Quimicos y Cosméticos es una empresa que se dedica a la elaboracion de
amida de coco y Betaina de coco, las cuales son materia prima para la elaboracién de
shampoo, por otro lado se dedica también a la fabricacion de shampoo y de limpiadores
para el hogar.

Hoy en dia uno de los proyectos que se picnsan realizar es incursionar en otros productos
como monoetanolamida de coco, el cual tiene un fin similar a los anteriores, asi como de
otros productos de limpieza.



5.3 INTRODUCCION DEL PROCESO GENERAL DE PROD. Y COMERCIAL.

'El proceso comlenza ‘con la entrada del pedido, el cual entra por via telefénica, ¢- mail o
‘por. Ios agen(cs de ventas, a este pedido se le entrega una copia a almacén y otra a
: pla{leac;én de produccidn, este ultimo sc encarga de verificar la existencia de producto
temiinado, si este no cubre el pedido, se verifican las materias primas y si estas no se
“cubren para realizar Ia produccion se solicitan las materias primas mediante una orden de
combra. este departamento se encarga de hacer el pedido o de cotizar si es una materia
nueva para el proceso.
Cuando tenemos todas las materias requeridas para la produccion se gira la orden de
produccién, la cual se entrega una copia al departamento de informatica y otra al
departamento de produccion, entregado también un reporte de materias primas requeridas
para la produccién al almacén; este (ltimo entrega las materias primas al siguiente dia y se
inicia la produccion.
Después de realizar el producto se cierra la orden de produccién y se le entrega a almacén
el producto terminado, por otro lado 1a orden de produccién se pasa al departamento de
informatica para cerrar también la orden adicionandole el rendimiento y actualizar el
sistema.
Almacén prepara el pedido por la mailana, informdtica realiza la facturacion y se envia al
cliente.
Dependiendo del cliente se le otorga un crédito que puede ir de tres a treinta dias, asi
mismo las compras que requerimos para nuestras producciones los proveedores nos otorgan
por lo regular 30 dias para realizar el pago de lo adeudado.

Dentro de los servicios que podemos o que se le brindan al cliente son:

e ATENCION AL CLIENTE.

e« ENTREGA A DOMICILIO.

s« GARANTIA DEL PRODUCTO.
¢ CALIDAD.

El proceso lo podemos ver més claro en el siguiente cuadro.
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5.4 PASOS SIN VALOR AGREGADO.

VENTAS.

PROD

No da seguimiento continuo a los clientes, no buscan las causas del por que el
clicnte ha dejado de comprar o por que dejo de cotizarnos los productos, asi
como del escaso contacto entre el cliente con nosotros como proveedor.

Los pedidos los hace con fechas casi imposibles de cumplir, el pedido entra al
medio dia y quicre que se le entregue el mismo dia, ocasionando problemas con
produccién y almacén, por otro lado queda mal la empresa en el servicio que se

brinda, como es el servicio de entrega y la capacidad de respuesta.

10N

Dentro de produccion podemos apreciar los siguientes pasos que no han tenido valor

agregado:

Surtido de material a tiempo, por lo cual ocasiona problemas a
produccién y cicrtas diferencias con el almacén.

Por el mismo problema produccion no puede entregar siempre a tiempo el
producto terminado, ocasionando demoras en el surtido del pedido a almacén y
también ocasionando que los transportistas no salgan con el tiempo establecido.
Reduccion en el tiempo para cargar los reactores con materia prima.

La forma de almacenar la materia prima no es la adecuada, la cual incrementa el

tiempo de elaboracion del producto terminado en casi un 30 %.

COMPRAS

Dentro de este departamento podemos apreciar los siguientes pasos donde no se le han

agregado valor.

Las 6rdenes de compra de materia prima se realizan con tiempo de una semana e

incluso el mismo dia en que entra el pedido y esto es debido a la respuesta que

el s A A I
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tiene este departamento y ocasiona que la produccion en determinado momento

no salga a tiempo y volvemos a quedar mal con el cliente.

- La relacién cliente proveedor es muy pobre, no existe mucha comunicacion y la

respuesta de nuestros proveedores es también lenta.

- En la cotizaciéon de materia prima nueva o refacciones de los equipos la

respuesta es demasiado lenta.
ALMACEN

Dentro de este departamento podemos encontrar varios factores que no han tenido un valor
agregado importante.

- Dentro de esta podemos analizar el mal servicio brindado a produccién,
provocando la demora en la produccion del producto terminado.

- Falta de atencién con los clicntes, no los atienden rapido cuando estos van
personalmente a surtirse a la planta.

- La atencién en la recepcion de materia prima asi como la devolucion de
producto terminado es molesta y tardia, en ocasiones se tienen problemas por la
falta de negociacion de la persona responsable de almacén.

- Pérdida de proveedores y clientes por este sector de la empresa.

- Falta de organizacién en la distribucién del almacén asi como la separacién por

codificacion,

INFORMATICA.

Dentro de este departamento podemos encontrar ciertos detalles que no ocasionan valor.

20



- El sistema no lo tencmos al dia, ocasionan o prgblcxﬂas a-almacén y . a
planeacién con respecto a la existenéia‘kdé'matefriszs"brinii\s asi como del
producto teminado. e

- Las érdenes de produccion en algunos casos no son cerradas por lo cual no estan
dentro del inventario produciendo excesos de producto terminado y de materia
prima.

- Faltade organizacion para la elaboracion de las facturas.

Estos son los pasos mds notables dentro de la cadena de comercializacion y produccion
dentro de la empresa. El valor que le estoy dando es en funcion a que considero a cada
departamento como cliente dentro de la misma empresa y que a la vez afectamos
notoriamente a nuestro verdadero cliente por la falta de cortesia o por la poca
disponibilidad que se le brinda, y si no lo consideramos ripidamente podemos llegar a
perderlo definitivamente, asi como los crédito que nos otorgan los proveedores. Més aun la
competencia puede ganarnos el mercado y la empresa podria irse a la quicbra por esta falta

de organizacion.

2]




5.5 SUGERENCIAS.

ENTA

Para este departamento podemos sugerir ciertas acciones como son:

Darle seguimiento a los clientes que empiczan a cotizar o a pedir en pequeilas
cantidades, no descuidando a los demas clientes que se tienen y que son
importantes para la empresa.

Mantener contacto con los clientes, saber que les parecen nuestros productos,
cuales son sus perspectivas de crecimiento y cuales son sus nuevas necesidades,
ete.

Crear una cultura con los clientes de meter sus pedidos con dos dias de
anticipacion, con el fin de mejorar el servicio de entrega, entregandolo en el
tiempo establecido y solo en casos especiales darles un surtido rapido
incluyendo algun valor agregado.

Crear un habito para que los agentes de ventas consulten a diario los inventarios,
asi como las fechas de los pedidos programados por nuestros clientes, para
comprometernos a responder de una manera eficiente a nuestros clientes.

Proyectar estas entregas en un ticmpo mas corto, posiblemente de un dia a otro.

PRODUCCION.

Dentro de este podemos incluir algunos factores a considerar como son:

Tratar de introducir el pedido de materia prima que se requiere a almacén el
mismo dia que entra el pedido de producto terminado, contemplando la
planeacién que se tenia y las fechas de entrega que se tenfan de los otros
pedidos.

Mejorar la comunicacion entre almacén y produccion para llegar a una mejor
coordinacion.



MPRA

Programar ‘mejor los tiempos de elaboracion Vde“lbos productos tratando de
entregar a almacén el producto terminado a ticmpo para que este a la vez no
tenga demoras con la entrega. )

Hacer mejora dentro de la planta como es el cambio de la bomba para la carga
de materia prima a los reactores por una de mayor capacidad, asi como del
diametro de la tuberia, con estos cambios el tiempo de carga se podria reducir a
escasos minutos en lugar de la hora y media que se consume por cada carga.
Crear un cuarto de calentamiento, en el cual se mantenga caliente la materia
prima, y con estas consideraciones se reduciria bastante el tiempo de elaboracién

de nuestro producto terminado.

Aqui podemos considerar algunos puntos importantes como:

Mejorar la rapidez en la entrega de materia prima que se requiere, cumpliendo
con las fechas que se establecen.

Ampliar notoriamente la relacion cliente proveedor y mejorar el tiempo de
respuesta de los proveedores. ‘

Realizar las cotizaciones de material con mayor brevcdad.

Mejorar la comunicacion con los otros departamentos.

Adquirir con mayor rapidez las refacciones ‘de los equipos para quc el

mantenimiento sea breve y el equipo este en operacion lo mds pronto posible.

ALMACEN,

Dentro de este departamento podemos considerar estos factores:

Cambiar al encargado de almacén para mejorar la atencién encaminada hacia el
cliente.
Colocar una persona mas negociadora. a los problemas cuando se tienen

devoluciones.
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- Mejorar el tiempo_de- entrega a’ clientes asi como a produccion para que esta

altima no retrase todo el prgéésé. : :
- Reducir el tiempo en la carga de camionetas para que estos tengan una entrega
mas eficiente. o !
- Organizar todo el almacén basandose en las codificaciones establecidas para el

producto terminado y materia prima.
INFORMATICA.
Podemos mencionar las siguientes sugerencias:
- Mantener al dia el sistema para evitar las confusiones con las cantidades
manejadas de materia prima asi como de producto terminado.
- Cerrar las ordenes de produccion y mantener todo en orden.

- Facturar los pedidos con mayor rapidez ya que estos tardan a veces mis que el

cargar la camioneta, pasando mas de media hora para realizar la papeleria.
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5.6 RESULTADOS ESPERADOS,

Como resultados espero que la empresa mejore dia a dia y que se empicce a crear una
cultura en la que tengamos como meta la satisfaccion del cliente, asi como de mejorar las
funciones de la empresa en general, no solo en un departamento si no en toda la planta.
También espero que la calidad no se descuide y se pierdan clientes por ese lado, pienso que
es un conjunto que debemos combinar perfectamente si queremos ganar mas mercado
dentro de nuestro ramo.

Mejorar en los departamentos mencionados es un reto, pero cuidar y ganar la confianza del
cliente es un reto mayor. Por otro lado no solo nos encaminaremos a la mejora de servicio
si no también a la reduccion de costos en la productividad, esto con el fin de reducir los

costos de operacion y en determinado momento incrementar la capacidad de produccién.
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CONCLUSIONES.

Finalizando este trabajo podemos observar que la logistica juega un papel muy importante
dentro de la administracion de una empresa o negocio, pero debido a que no es muy
conocida en México muchas de la pequeilas y medianas empresas sufren por no contar con
una administracion adecuada ocasionando que se vayan a la bancarrota. Por lo cual nuestra
mision sera darla a conocer en nuestro trabajo, asi como con nuestros clicntes y
proveedores, con el fin de que todos obtengamos beneficios y la logistica sca cada dia mas
conocida.

Por otro lado, al realizar este trabajo fue con el propésito de profundizar los conocimientos
sobre el valor agregado y como podemos mejorar los valores ya existentes, asi como buscar
otros que nos den una ventaja sobre nuestros competidores.

También se puede apreciar claramente que el dar un mejor servicio puede bencficiar en
muchos aspectos a cualquier empresa para poder competir dentro de un mercado tan
estrecho y que solo los mejores podrin continuar dentro de este. Dando un buen valor
agregado a nuestro producto podemos ganar mas clientes y uno de los sectores en los que se
debe trabajar mas es en la atencién al cliente asi como trabajar junto con nuestros

proveedores, obteniendo con esto grandes beneficios procurando no incrementar los costos.
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