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1. Introduccion

El presente proyecto se basa en el estudio de la logistica a nivel nacional, asi como de los
distintos métodos de distribucion existentes que permiten que los diversos productos y
materiales se encuentren en tiempo, forma y cantidad en el lugar correcto. En el mundo
de la logistica existen distintos métodos y procedimientos que permiten a las
organizaciones optimizar sus recursos para reducir costos, mejorar la calidad y generar
beneficios economicos.! Al detectar esta area de oportunidad, han surgido no pocas
empresas dedicadas a la logistica y distribucion que buscan brindar a sus clientes un
valor agregado a través de cortos tiempos de entrega, seguridad de la mercancia,
reduccion de costos, filiros de calidad y muchos otros aspectos que resultan bastante
atractivos para cualquier tipo de industria.

Es asi como surge 1650 Comercio, Logistica y Construccion S.A. de C.V;
organizacion dedicada a la logistica, principalmente de la industria farmacéutica. Su
principal enfoque esta en crear un consolidado de mercancia de los diferentes
laboratorios y otras empresas que comercializan productos de alto valor que existen en la
Republica Mexicana para realizar la distribucion a lo largo y ancho del pais, permitiendo
de esta manera, reducir significativamente los costos operativos al consolidar productos
de distintos clientes en fletes compartidos.

Siendo la industria farmacéutica de gran importancia en cualquier sociedad, representa
una atractiva oportunidad el formar parte de ésta a través de la distribucion, pero esto
implica una gran planeacion para ofrecer un servicio de calidad que cumpla en tiempo y
forma con las expectativas del mercado.

Para esto es necesario desarrollar un plan de trabajo que identifique las areas de
oportunidad que deben ser desarrolladas para lograr un posicionamiento en el mercado
satisfactorio y conformar una organizacion competitiva, que brinde a sus clientes el mejor
costo-beneficio a través de la mezcla idénea de los distintos factores que intervienen en la
distribucion.”

1.1. Justificacion

Es por lo anterior que surge la necesidad de disefiar un sistema logistico-administrativo
para la empresa, que permita optimizar al maximo los recursos de la organizacién en
materia de distribucion, a través de la sistematizacion de sus procesos y un modelo de
distribucion basado en un presupuesto por volumen de operacién, que sea utilizado para
establecer los lineamientos comerciales y se vea reflejado en el incremento de utilidades
de la empresa.

' Ronald H. Ballou, Business Logistics Management, passim.
2 Jordi Pau Cos et al., Manual de logistica integral, passim.
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1.2. Objetivo

El objetivo es claro, después de un analisis completo del flujo orientado por el
aprovisionamiento, produccién, distribucién, transporte y consumo, asociado con la
conformacion de una red eficiente de técnicas de informacién, pasaremos a la elaboracion
y obtencioén de los costos exactos de manipulacién, almacenamiento y transporte para la
evaluacion econdémica del flujo; se disefiara un modelo de distribucién sistemético, es
decir, una coordinacion completa de las actividades de suministro, produccion, venta y
transporte; para ello necesitan aplicarse los correspondientes métodos de planificacion y
direccién, que nos permitan establecer lineamientos comerciales tales como tiempos de
entrega, politicas y precio de venta, para cumplir con los compromisos y poder manejar
volumenes operativos sin importar su tamafio, evitando a toda costa el riesgo de que se
vea afectada la situacion financiera de la empresa y el posicionamiento de a misma.

1.3. Alcance

Este proyecto aplica para la matriz de la empresa 1650 Comercio, Logistica y
Construccion en la ciudad de México, donde se realiza el consolidado y la distribucion
hacia los distintos puntos de cobertura de la Republica Mexicana, pero debido a Ia
intencion de lograr la sistematizacion, el alcance buscado brindara la oportunidad de
implantarse en distintas localidades que permitan conformar una sdlida red de
distribucién, mejorando el servicio y cubriendo cada vez mas el mercado nacional.
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2. Marco Tedrico

Este capitulo busca brindar una perspectiva mas amplia de los principales temas que
intervienen dentro de la logistica, tales como distribucién, modelos de distribucion,
presupuestos y principales herramientas logisticas entre otros.® De esta forma se busca
establecer los parametros para el disefio de un modelo de distribucion a partir de las
bases tedricas mas importantes que existen.

21. Logistica

La logistica es definida por la Real Academia Espariola* como el conjunto de medios y
métodos necesarios para llevar a cabo la organizacién de una empresa, o de un servicio,
especialmente de distribucion. En el Ambito empresarial existen mdltiples definiciones del
término logistica que ha evolucionado desde la logistica militar hasta el concepto
contemporaneo del arte y la técnica que se ocupa de la organizacion de los flujos de
mercancias, energia e informacién.®

La logistica busca gerenciar estratégicamente la adquisicion, el movimiento, el
almacenamiento de productos y el control de inventarios, asi como todo el fiujo de
informacion asociado, a través de los cuales la organizacién y su canal de distribucion se
encauzan de modo tal que la rentabilidad presente y futura de la empresa es maximizada
en términos de costos y efectividad.®

La logistica determina y coordina en forma 6ptima el producto correcto, el cliente correcto,
el lugar correcto y el tiempo correcto.” Si asumimos que el rol del mercadeo es estimular
la demanda, el rol de la logistica sera precisamente satisfacerla. 8

Solamente a través de un detallado analisis de la demanda en términos de nivel, locacion
y tiempo, es posible determinar el punto de partida para el logro del resultado final de ia
actividad logistica, atender dicha demanda en términos de costos y efectividad.
La logistica no es por lo tanto una actividad funcional sino un modelo, un marco
referencial; no es una funcién operacional, sino un mecanismo de planificacion; es una
manera de pensar que permitira incluso reducir la incertidumbre en un futuro desconocido.
La Logistica es fundamental para el comercio.® Las actividades logisticas son el puente
entre la produccién y los mercados que estan separados por el tiempo y la distancia.

8 Cfr. http:/fwww.cscmp.org. Recuperado: 01-06-2009.

4 Cfr. hitp:/fwww.rae.es/rae.htmi. Recuperado: 01-06-2009.

5 José M. Castan Farrero et al., La logistica en la empresa, passim;

° Mike! Mauleén, Logistica y costos, p. 3y ss.

7 Philip Kotler ef al., Fundamentos de marketing, p. 420 y ss.

8 Juan Ramoén Lozano Rojo, Cémo y dénde optimizar los costes logisticos, p. 30 y ss.

Scrr. http://www.gestiopclis.com/canales/gerencial/articulos/24/geslog.htm. Recuperado: 01-06-
2009
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La logistica empresarial cubre la gestién y la planificacion de las actividades de los
departamentos de compras, produccion, transporte, almacenaje, manutencién vy
distribucién. La mision fundamental de la Logistica empresarial'® es colocar los productos
adecuados (bienes y servicios) en el lugar adecuado, en el momento preciso y en las
condiciones deseadas, contribuyendo lo méximo posible a |a rentabilidad de la firma.

Los dominios de responsabilidad de la logistica son largos y cubren niveles: operacionales
(ejecucion), tacticos (organizacion de la empresa) y estratégicos (planes estratégicos,
prospectiva...)."

Es por esto que podemos inferir que la logistica es aquella parte de la gestién de la
Cadena de Abastecimientos que planifica, implementa y controla el flujo (hacia atras y
adelante) y el almacenamiento eficaz y eficiente de los bienes, servicios e informacién
relacionada desde el punto de origen al punto de consumo con el objetivo de satisfacer
los requerimientos de los consumidores.'? Por lo tanto se obtiene la conclusion de que el
éxito o fracaso de la logistica esta marcado por la precisién, ya que no es lo mas
importante el realizar la distribucion lo mas rapidamente posible, sino tener el mayor grado
de certeza, es decir, manejar los menores rangos de variacion de acuerdo a la planeacion
estratégica. De esta manera se logra controlar la produccién de bienes y servicios en
cada una de sus etapas, traduciéndose esto en desarrollo organizacional.

2.2. Distribucién

La distribucién en materia de logistica consiste en la transportacién de mercancia de un
punto a otro, para esto es necesario considerar varios aspectos que opermitan disefiar un
modelo de distribucién que se adapte a las necesidades de cada organizacion y aporte
herramientas para mejorar la calidad de bienes y servicios, reducir costos y satisfacer en
tiempo y forma a los consumidores.

Entre los principales aspectos que debe considerar la distribucion se encuentran los
siguientes:

o Transportes
* Rutas
o Maniobras de carga y descarga

Transportes: Se refiere a los distintos medios de transporte que se pueden utilizar para la
movilizacion de mercancia. La decisioén para la seleccion de transporte va en funcion del
volumen de la carga, distancia entre un punto y otro, canales de distribucion de la ruta,
tiempos de entrega y costos operativos.

1% Augus Casanovas et al., Logistica empresarial, passim.
¥ Mikel Mauleén, loc. cit.
"2 Julio Juan Anaya Tejero, Logistica integral: la gestién operativa en la empresa, p. 60y ss.




Los medios de transporte existentes son:

TERRESTRES, que cuenta con una gran variedad de opciones de transportacion que
pueden ir desde vehiculos de 2 llantas (bicicletas, motocicletas...) hasta traileres y
ferrocarriles de gran capacidad, que de igual forma cuentan con una amplia gama de
tarifas y servicios que se ajustan a las necesidades de cada organizacion.

AEREOQS, este tipo de transporte se utiliza para reducir los tiempos de transito y permiten
transportar cualquier volumen, desde el mas pequefio hasta el mas grande. Este tipo de
transporte representa costos superiores al transporte terrestre.

MARITIMO, Utilizado principaimente para importaciones y exportaciones, permite
transportar mercancia a través de los distintos medios de transporte que circulan por los
océanos, mares y rios del mundo.

Es importante destacar que la distribucién no debe limitarse a alglin medio de transporte
especificd, ya que precisamente la combinacion de estos de manera controlada permite
optimizar los resultados, que es lo que se busca a través de modelos de distribucion
eficaces y eficientes.

Rutas: Es la programacién de los destinos que hay que cubrir, esto implica las vias por la
cuales sera transportada la carga en su recorrido de un punto a otro. Para generar una ruta
es necesario tomar en cuenta el medio de transporte, las diferentes alternativas que
existen para llegar de un punto a otro y los diferentes destinos a cubrir por la ruta, para que
de esta manera, se disefie el flujo que tendra la mercancia y los tiempos en que habra de
entregarse en cada punto. La correcta elaboracion de rutas permite la disminucion
considerable de tiempos de transito.

Maniobras de carga y descarga: Es importante considerar dentro de la distribucién este
aspecto ya que forman parte de los tiempos y costos de la misma y el no tenerlo
considerado puede afectar seriamente el desempefio de la operacion. Al realizar dichas
maniobras se deben tomar en cuenta los diferentes destinos que puede tener la mercancia
para cargar en orden contrario a la ruta, es decir, se deben cargar primero el (Gltimo
destino, después el penultimo y asi sucesivamente. De esta forma se evitan maniobras
excedentes que afectan los tiempos y rendimiento de la operacion.™

Es asi como a través de la adecuada mezcla de estos aspectos se logra disefiar un
correcto modelo de distribucién que permite optimizar el desempenio organizacional.

*® ignacio Soret los Santos, Logistica comercial y empresarial, p. 30 y ss.
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2.3. Modelos de Distribucion

Los modelos de distribucién son aquellos que permiten disefar la red de interfaces por la
cuales atravesara la mercancia en su proceso de distribucion.' Para esto es importante
definir a los dos tipos de actores que intervienen en el proceso, Distribuidor y Consumidor,
definiéndose el distribuidor como aquel que produce el bien y cada uno de los puntos que
toca la carga durante el recorrido, y consumidor como aquel que adquiere el bien en
cuestién y es el dltimo punto que toca la carga.’

Bajo este parametro podemos describir a continuacion los distintos modelos de
distribucion.

1 DISTRIBUIDOR --- 1 CONSUMIDOR

Modelo de distribucion en el cudl la carga se sale de un solo punto de distribucién a un
solo punto de consumo.

v
.

1 DISTRIBUIDOR —- 2 6 MAS CONSUMIDORES

Modelo de distribucidn en el cudl la carga se entrega de un solo punto de distribucién a
dos 0 mas puntos de consumo.

' Gabriel Baca Urbina, Evaluacion de proyectos, p. 99 y ss.
Estrasa, Manual especifico de mercancias, p. 111 y ss.
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1 DISTRIBUIDOR --- 1 DISTRIBUIDOR --- 1 CONSUMIDOR
_ _
a ,

Modelo de distribucion en el cual la carga pasa de un punto de distribucion a otro que sea
mas cercano al consumidor para su entrega. Esta cadena no se limita a dos
distribuidores, es decir, puede pasar a través de todos los puntos de distribucion que sean
necesarios hasta llegar al punto de consumo.

1 DISTRIBUIDOR --- 1 DISTRIBUIDOR --- 2 6 MAS CONSUMIDORES

y O

Modelo de distribucion en el cudl la carga sale de un punto de distribucion a otro que se
encarga de distribuir la mercancia a distintos puntos de consumo.

2 6 MAS DISTRIBUIDORES --- 1 CONSUMIDOR

’ /
Modelo de distribucion en el cual la carga sale de distintos puntos de distribucién, para un
solo punto de consumo.




_ ///’~

2 6 MAS DISTRIBUIDORES --- 2 6 MAS CONSUMIDORES

v

v

v

Modelo de distribucion en el cual la carga sale de distintos puntos de distribucién, para
distintos puntos de consumo.

2 6 MAS DISTRIBUIDORES - 1 DISTRIBUIDOR --- 1 CONSUMIDOR

Modelo de distribucion en el cual dos o mas puntos de distribucién consolidan la carga en
otro punto de distribucion que hace la entrega a un solo punto de consumo.




2 6 MAS DISTRIBUIDORES --- 1 DISTRIBUIDOR --- 2 6 MAS CONSUMIDORES

g
,

Modelo de distribucién en el cual dos o mas puntos de distribucion consolidan la carga en
otro punto de distribucién que hace la entrega a dos o mas puntos de consumo.

Estas son las estructuras basicas de los modelos de distribucion, que pueden ser
combinadas entre si para conseguir definir el modelo adecuado que se adapte a las
necesidades de cada organizaciéon. Cabe sefialar la importancia que tiene en los costos
de distribucién la simplificaciéon de un modelo, ya que cada punto de distribucion que
toque la carga durante su recorrido hasta el punto de consumo implica un costo adicional,
por lo tanto, entre mas intermediaros intervengan en la distribucion, mayores seran los
costos y esto se vera reflejado en los precios de los bienes que deberan incluir dichos
costos.

2.4. Herramientas de Optimizacion Logistica

Actualmente existen en el mundo diversos sistemas operativos integrados que sirven
como herramienta para planear y controlar las interfaces que intervienen en la logistica de
una organizacion. Estas herramientas permiten optimizar los recursos a través del flujo
oportuno de la informacién.

Para que un sistema operativo integrado pueda ser considerado como una herramienta de
optimizacion logistica debe permitir establecer el vinculo que existe entre la operacion y la
administracion de una organizacion.'® Por lo que es importante que abarque los siguientes
aspectos:

16 Estrasa, Manual especifico mercancias, p. 111 y ss.
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Localizacion de plantas. Este es un aspecto primordial para la operacién logistica, ya
que de la ubicacion dependeran los costos de distribucion de una organizacion.'” Existen
distintos métodos para determinar la ubicacién geogréafica mas adecuada. Un efectivo
método para determinar la ubicaciéon de una planta es con el modelo Costo Unitario-
Volumen-Distancia, que considera estos 3 factores para obtener los costos de distribucién
y de esta manera conocer la ubicacién que representa menores costos. Para determinar
el costo unitario debemos dividir el costo del transporte que se va a utilizar entre la
distancia que va a recorrer y dividir este factor entre el nimero de unidades que se van a
transportar (kg, ton, cajas, bultos, piezas, etc.)

Foérmula

Cu= Ct/D
U
Donde
Cu = costo unitario
Ct = costo de transporte
D = distancia
U = unidades transportadas

Por ejemplo, si enviamos camiones con 12 toneladas de acero y sabemos que un camion
rinde 6 km por litro de gasolina y la gasolina cuesta $ 7.72 por litro entonces la formula se
expresara de la siguiente manera:

Cu= 7.72/6 =0.1072
12

Por lo tanto, el costo unitario de la distribucion enviando camiones con 12 toneladas de
acero seria de $ 0.11 la tonelada de acero por kildmetro recorrido.

Otro ejemplo seria, si enviamos paquetes de productos congelados por servicio express
de la Ciudad de México al puerto de Veracruz y cotizamos que un embarque con 800
paquetes tiene un costo de $ 12,600 y sabemos que la distancia entre la posible planta en
la ciudad de México y nuestro almacén de Veracruz es de 454 km entonces la formula se
expresara de la siguiente manera:

Cu= 12,600 /454 =0.0346
800

Por lo tanto, el costo unitario de la distribucion por servicio express seria de $ 0.035 el
paquete congelado por kildmetro recorrido

"7 Juan Pablo Anttn, Logistica de distribucion fisica a minoristas, p. 9 y ss.

10
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Una vez determinado el costo unitario basta multiplicarlo por el volumen y la distancia que
hay entre las distintas ubicaciones posibles y los puntos de entrega.

Tomemos el primer ejemplo del costo unitario para ilustrar este método de ubicacion de

planta.

Suponga que se estan considerando 2 estados de la repablica { 1y 2 ) con 2 ciudades
cada una para ubicar la planta (A,B,C y D) y las entregas de camiones con 12 toneladas
de acero se haran principalmente a 2 clientes (S y T) que consumen 650 y 780 toneladas
mensuales respectivamente. Ei modelo se expresaria de la siguiente manera:

ESTADO |CIUDAD [CLIENTE COSTO VOLUMEN | DISTANCIA
UNITARIO
A S $ 0.11]650 ton 60 km
] T $ 0.11]780 ton 75 km
B S $ 0.11]650 ton 50 km
T $ 0.11|780 ton 82 km
c ] $ 0.11]650 ton 80 km
) T $ 0.11{780 ton 52 km
b S $ 0.11650 ton 24 km
T $ 0.11|780 ton 115 km

Al multiplicar los tres factores se obtienen los siguientes resuitados:

ESTADO |CIUDAD | CLIENTE cOosTO VOLUMEN | DISTANCIA
UNITARIO :
A S $ 0.11 | 650 ton 60 km
; T $ 0.11 |780ton 75 km
5 S $ 0.11 1650 ton 50 km
T $ 0.11 {780 ton 82 km
c S $ 0.11 |650 ton 80 km
) T $ 0.11 |780 ton 52 km
b S $ 0.11 | 650 ton 24 km
T $ 0.11 | 780 ton 115 km

Por lo tanto, en este ejemplo la mejor opcién para ubicar la planta seria en la ciudad C del
estado 2 ya que representa los menores costos de distribucion.
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Cabe sefialar que este es un ejemplo sencillo al cual se le establecié un costo unitario fijo
en el cual se tomo solo el costo del combustible, pero este costo implica otros factores
como son los mantenimientos de la unidad, las depreciaciones, los sueldo de los
operadores, los peajes de las distintas rutas, entre otros que son especificos de cada
situacion.

Control de inventarios. Un sistema operativo integrado debe permitir a la organizacién
llevar un correcto control de inventarios asi como la relacion que existe entre este y la
contabilidad de la empresa.

Los inventarios son bienes tangibles que se tienen para la venta en el curso ordinario del
negocio o para ser consumidos en la produccién de bienes o servicios para su posterior
comercializacion. Los inventarios comprenden, ademas de las materias primas, productos
en proceso y productos terminados o mercancias para la venta, los materiales, repuestos
y accesorios para ser consumidos en la produccién de bienes fabricados para la venta o
en la prestacion de servicios.™

La base de toda empresa comercial es la compra y venta de bienes o servicios; de aqui la
importancia del manejo del inventario por parte de la misma. Este manejo contable
permitird a la empresa mantener el control oportunamente, asi como también conocer al
final del periodo contable un estado confiable de la situacién econémica de la empresa.
Ahora bien, el inventario constituye las partidas del activo corriente que estan listas para
la venta, es decir, toda aquella mercancia que posee una empresa en el almacén
valorada al costo de adquisicion, para la venta o actividades productivas.

La contabilidad para los inventarios forma parte muy importante para los sistemas de
contabilidad de mercancias, porque la venta del inventario es el corazén del negocio. El
inventario es, por lo general, el activo mayor en sus balances generales, y los gastos por
inventarios, llamados costo de mercancias vendidas, son usualmente el gasto mayor en el
estado de resuitados.

Las empresas dedicadas a la compra y venta de mercancias, por ser ésta su principal
funcion y la que dara origen a todas las restantes operaciones, necesitaran de una
constante informacion resumida y analizada sobre sus inventarios, lo cual obliga a la
apertura de una serie de cuentas principales y auxiliares relacionadas con esos controles.
Entres estas cuentas podemos nombrar las siguientes:

¢ Inventario (inicial)

e Compras

* Devoluciones en compra
o (Gastos de compras

8 Jorge Olavarrieta de la Torre, Nociones de control de produccion, costos, suministros e
inventarios: conceptos generales de productividad, passim.
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 Ventas

o Devoluciones en ventas

e Mercancias en transito

» Mercancias en consignacion
» Inventario (final)

El Inventario Inicial representa el valor de las existencias de mercancias en la fecha que
comenzé el periodo contable.

En la cuenta Compras se incluyen las mercancias compradas durante el periodo contable
con el objeto de volver a venderlas con fines de lucro y que forman parte del objeto para
el cual fue creada la empresa. No se incluyen en esta cuenta la compra de Terrenos,
Magquinarias, Edificios, Equipos, Instalaciones, etc. Esta cuenta tiene un saldo deudor, no
entra en el balance general de la empresa, y se cierra por Ganancias y Pérdidas o Costo
de Ventas.

Devoluciones en compra, se refiere a la cuenta que es creada con el fin de reflejar toda
aquella mercancia comprada que la empresa devuelve por cualquier circunstancia;
aunque esta cuenta disminuird la compra de mercancias no se abonard a la cuenta
compras.

Los gastos ocasionados por las compras de mercancias deben dirigirse a la cuenta
titulada: Gastos de Compras. Esta cuenta tiene un saldo deudor y no entra en el Balance
General.

Ventas: Esta cuenta controlard todas las ventas de mercancias realizadas por la
organizacion y que fueron compradas con éste fin. Por otro lado también tenemos
Devoluciones en Venta, la cual esta creada para reflgjar las devoluciones realizadas por
los clientes a fa empresa.

En algunas oportunidades, especialmente si la empresa realiza compras en el exterior,
nos encontramos que se han efectuado ciertos desemboisos o adquirido compromisos de
pago (documentos o giros) por mercancias que la empresa compré pero que, por razones
de distancia o cualquier otra circunstancia, aun no han sido recibidas en el almacén. Para
contabilizar este tipo de operaciones se debe utilizar la cuenta: Mercancias en Transito.

Por otro lado tenemos Ia cuenta llamada Mercancia en Consignacién, que no es mas que
la cuenta que reflejara las mercancias que han sido adquiridas por la empresa en
"consignacion”, sobre la cual no se tiene ningun derecho de propiedad, por lo tanto, la
empresa no esta en {a obligacion de cancelarlas hasta que no se hayan vendido.

13
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El Inventario Actual (Final) se realiza al finalizar el periodo contable y corresponde al
inventario fisico de la mercancia de la empresa y su correspondiente valoraciéon. Al
relacionar este inventario con el inicial, con las compras y ventas netas del periodo se
obtendra las Ganancias o Pérdidas Brutas en Ventas de ese periodo.

Hay dos decisiones basicas de inventario que los gerentes deben hacer cuando intentan
llevar a cabo las funciones de inventario recién revisadas. Estas dos decisiones se hacen
para cada articulo en el inventario:

1.- Que cantidad de un articulo ordenar cuando el inventario de ese item se va a
reabastecer.
2.- Cuando reabastecer el inventario de ese articulo.

Existen numerosas bases aceptables para la valuaciéon de los inventarios; algunas de
ellas se consideran aceptables solamente en circunstancias especiales, en tanto que
otras son de aplicacién general.

Entre las cuestiones relativas a la valuacion de los inventarios, la de principal importancia
es la consistencia: La informacion contable debe ser obtenida mediante la aplicacion de
los mismos principios durante todo el periodo contable y durante diferentes periodos
contables de manera que resulte factible comparar los Estados Financieros de diferentes
periodos y conocer la evolucién de la entidad econdmica; asi como también comparar con
Estados Financieros de otras entidades econémicas.

Teniendo como premisa lo anteriormente dicho podemos decir que los principales
métodos de valuacion de Inventarios son los siguientes:

e Costo Identificado

e Costo Promedio

e Primero en Entrar, Primero en Salir o "PEPS"
¢ Ultimo en entrar, Primero en Salir o "UEPS"
¢ Método Detallista.

Método Costo Identificado:
Este método puede arrojar los importes mas exactos debido a que las unidades en
existencia si pueden identificarse como pertenecientes a determinadas adquisiciones.

Costo Promedio:

Tal y como su nombre lo indica la forma de determinarse es sobre la base de dividir el
importe acumulado de las erogaciones aplicables entre el nimero de articulos adquiridos
o producidos.

El costo de los articulos disponibles para la venta se divide entre el total de las unidades

disponibles también para la venta. El promedio resultante se emplea entonces para
valorizar el inventario final.
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Los costos determinados por el método de promedio ponderados son afectados por las
compras, al principio del periodo; asi como al final del mismo; por lo tanto, en un mercado
que tiende al alza, el costo unitario serd menor que el costo unitario calculado corriente, y
en un mercado que tiende a la baja, dicho costo unitario excedera al costo corriente.

» Método Primero en Entrar, Primero en Salir:
Este método identificado también como "PEPS", se basa en el supuesto de que los
primeros articulos y/o materias primas en entrar al almacén o a la produccién son los
primeros en salir de él.

Se ha considerado conveniente este método porque da lugar a una valuacion del
inventario concordante con {a tendencia de los precios; puesto que se presume que el
inventario esta integrado por las compras mas recientes y esta valorizado a los costos
también mas recientes, la valorizacion sigue entonces la tendencia del mercado.

» Método Ultimo en Entrar, Primero en Salir o "UEPS":
Este método parte de la suposicion de que las ultimas entradas en el almacén o al
proceso de produccion, son los primeros articulos o materias primas en salir.

El método U.E.P.S. asigna los costos a los inventarios bajo el supuesto que las
mercancias que se adquieren de altimo son las primeras en utilizarse o venderse, por lo
tanto el costo de la mercaderia vendida quedara valuado a los Gitimos precios de compra
con que fueron adquiridos los articulos; y de forma contraria, el inventario final es valorado
a los precios de compra de cada articulo en el momento que se dio la misma.

Entre los benéficos que ofrece este método para efectos fiscales podemos citar los
siguientes.

El reconocimiento de los costos mas recientes de los articulos vendidos. Estos implica
que cuando se valla el costo de la mercaderia vendida se aplicaran los (ltimos precios de
compra, y en economias como la nuestra, se a demostrado que los precios tienden a
subir, lo que provoca que el costo sea mayor que si es valuado a precios menos
recientes, por tal motivo las utilidades tienden a disminuirse y por ende en el pago de
impuestos sobre la renta sera menor.

La valuacion del inventario final de cada periodo genera un monto menor al que resultaria

de aplicar cualquier otro método de valuacién, pues se utilizan los precios mas viejos de
compra segdn el extracto a que se refiere.
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Dificultades de la metodologia del U.E.P.S a la hora de su aplicacion:

e Laboriosidad del mismo pues exige un control minucioso para cada linea de
producto.

« La reduccién de significativa en cantidad de algunas partida del inventario mientras
que otras similares aumentan no compensan su valoracién sino por el contrario
tienden a desaparecer la base U.E.P.S

Método Detallista:

Con la aplicacion de este método el importe de inventarios es obtenido valuando las
existencias a precios de venta deduciéndoles los factores de margen de utilidad bruta, asi
obtenemos el costo por grupo de articulos producidos.

Para la operacion de este método, es necesario cuidar los siguientes aspectos:

+ Mantener un control y revisién de los margenes de utilidad bruta, considerando
tanto las nuevas compras, como los ajustes al precio de venta.

e Agrupacion de los articulos homogéneos.
¢ Control de los traspasos de articulos entre departamentos o grupos.

¢ Inventarios fisicos periddicos para la verificacién del saldo tedrico de las cuentas y
en su caso hacer los ajustes que se producen.

Cada empresa debe seleccionar el sistema de valuacibn mas adecuado a sus
caracteristicas, y aplicarlos en forma consistente, a no ser que se presenten cambios en
las condiciones originales, en cuyo caso deben hacerse los ajustes pertinentes.

Los inventarios son un puente de unién entre la produccién y las ventas. En una empresa
manufacturera el inventario equilibra la linea de produccién si algunas maquinas operan a
diferentes volimenes de otras, pues una forma de compensar este desequilibrio es
proporcionando inventarios temporales o bancos. Los inventarios de materias primas,
productos semiterminados y productos terminados absorben la holgura cuando fluctdan
las ventas o los volimenes de produccion, lo que nos da otra razéon para el control de
inventarios. Estos tienden a proporcionar un flujo constante de produccion, facilitando su
programacion.
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Los inventarios de materia prima dan flexibilidad al proceso de compra de la empresa.
Sin ellos en la empresa existe una situacion “de la mano a la boca”, comparandose la
materia prima estrictamente necesaria para mantener el plan de produccién, es decir,
comprando y consumiendo.

Para muchas firmas, la cifra del inventario es el mayor de los activos circulantes. Los
problemas de inventario pueden contribuir, y de hecho lo hacen, a las quiebras de los
negocios. Cuando una firma solo falla en que involuntariamente se queda sin inventario,
los resultados no son agradables. Si la firma es una tienda de menudeo, el comerciante
pierde la utilidad bruta de este articulo. Si la firma es un fabricante, la falta de inventario
(incapacidad de abastecer un articulo del inventario) podria en casos extremos, hacer que
se detenga la produccién. Por el contrario si una firma mantiene inventarios excesivos, el
costo de mantenimiento adicional puede representar la diferencia entre utilidades y
pérdidas. Nuestra conclusion debe ser que la administracion habilidosa de los inventarios,
puede hacer una contribucién importante a las utilidades mostradas por la firma.

Con él la empresa puede realizar sus tareas de produccién y de compra economizando
recursos, y también atender a sus clientes con mas rapidez, optimizando todas las
actividades de la empresa. Sin embargo, se presenta una desventaja: el costo de
mantenimiento; ya que se debe considerar el costo de capital, el costo de almacenaje, el
costo de oportunidad causando por inexistencia, y otros.

Tanto el inventario, como las cuentas por cobrar, deben incrementarse hasta donde el
resultado de ahorro sea mayor que el costo total de mantener un inventario adicional. La
eficiencia del proceso de un sistema de inventarios es el resultado de la buena
coordinacion entre las diferentes areas de la empresa, teniendo como premisas sus
objetivos generales. Es por todo esto que debe existir una correcta relacion entre los
inventarios y un sistema operativo integrado para que este sea una herramienta de
optimizacion logistica.

Seguimiento. Un sistema operativo integrado eficiente debe ser capaz de poder brindar
seguimiento fidedigno de todos los aspectos que involucran la operacion logistica, es
decir, debe ser capaz de mostrar de manera clara en que proceso de la cadena
productiva se encuentra cada bien y/o servicio de la organizacion, desde la elaboracién de
pedidos y entrada de insumos, hasta la aplicacién de los pagos de las cuentas por cobrar,
pasando por el rastreo de embarques, estatus de bodegas, trazado de rutas, etc.
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2.5. Presupuestos

Un presupuesto es un plan de accion dirigido a cumplir una meta prevista, expresada en
valores y términos financieros que, debe cumplirse en determinado tiempo y bajo ciertas
condiciones previstas, este concepto se aplica a cada centro de responsabilidad de la
organizacion.'® Las funciones de los presupuestos son las siguientes:

o La principal funcién de los presupuestos se relaciona con el Control financiero de
la organizacion.

e El control presupuestario es el proceso de descubrir qué es lo que se esta
haciendo, comparando los resultados con sus datos presupuestados
correspondientes para verificar los logros o remediar las diferencias.

e Los presupuestos pueden desempefiar tanto roles preventivos como correctivos
dentro de la organizacion.

¢ Los presupuestos son importantes porque ayudan a minimizar el riesgo en las
operaciones de la organizacion.

¢ Sirven como mecanismo para la revisién de politicas y estrategias de la empresa y
direccionarlas hacia lo que verdaderamente se busca.

o Facilitan que los miembros de la organizacién

e Cuantifican en términos financieros los diversos componentes de su plan total de
accion.

¢ Las partidas del presupuesto sirven como guias durante la ejecuciéon de programas
de personal en un determinado periodo de tiempo, y sirven como norma de
comparacién una vez que se hayan completado los planes y programas.

e Los presupuestos sirven como. medios de comunicacion entre unidades a
determinado nivel y verticalmente entre ejecutivos de un nivel a otro. Una red de
estimaciones presupuestarias se filtran hacia arriba a través de niveles sucesivos
para su ulterior analisis.

e Las lagunas, duplicaciones o sobreposiciones pueden ser detectadas y tratadas al
momento en que los gerentes observan su comportamiento en relacién con el
desenvolvimiento del presupuesto.

'® Salvador Arnal Suria et al., Manual de presupuestos y contabilidad de las corporaciones locales,
p. 16y ss.
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El presupuesto es un instrumento importante, utiizado como medio administrativo de
determinaciéon adecuada de capital, costos e ingresos necesarios en una organizacion.?
Asi como la debida utilizacién de los recursos disponibles acorde con las necesidades de
cada una de las unidades y/o departamentos.

Este instrumento también sirve de ayuda para la determinacion de metas que sean
comparables a través del tiempo, coordinando asi las actividades de los departamentos a
la consecucion de estas, evitando costos innecesarios y mala utilizacion de recursos. De
igual manera permite a la administracion conocer el desenvolvimiento de la empresa, por
medio de la comparacion de los hechos y cifras reales con los hechos y cifras
presupuestadas y/o proyectadas para poder tomar medidas que permitan corregir o
mejorar la actuacion organizacional.

Un presupuesto para cualquier persona, empresa o gobierno, es un plan de accion de
gasto para un periodo futuro, generalmente de un afio, a partir de los ingresos
disponibles. Un afio calendario para un gobierno se le denomina "afio fiscal".

Los presupuestos se pueden clasificar desde diversos puntos de vista:
Segun la flexibilidad

Rigidos, estaticos, fijos o asignados

Son aquellos que se elaboran para un Unico nivel de actividad y no permiten realizar
ajustes necesarios por la variacién que ocurre en la realidad. Dejan de lado el entorno de
la empresa (econémico, politico, cultural etc.). Este tipo de presupuestos se utilizaban
anteriormente en el sector pablico.

Flexibles o variables

Son los que se elaboran para diferentes niveles de actividad y se pueden adaptar a las
circunstancias cambiantes del entorno. Son de gran aceptacion en el campo de la
presupuestacion moderna. Son dindmicos adaptativos, pero complicados y costosos.

Segun el periodo de tiempo

A corto plazo
Son los que se realizan para cubrir la planeacién de la organizacion en el ciclo de
operaciones de un afio. Este sistema se adapta a los paises con economias
inflacionarias.

» Stephen P. Robbins, Administracién, teoria y practica, p. 193 y ss.
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A largo plazo
Este tipo de presupuestos corresponden a los planes de desarrollo que, generalmente,
adoptan los estados y grandes empresas.

Segun el campo de aplicacién en la empresa

De operacién o econémicos

Tienen en cuenta la planeacion detallada de las actividades que se desarrollaran en el
periodo siguiente al cual se elaboran y, su contenido se resume en un Estado de
Ganancias y Pérdidas. Entre estos presupuestos se pueden destacar:

Presupuestos de Ventas
Generalmente son preparados por meses, areas geograficas y productos.

Presupuestos de Produccién

Comuanmente se expresan en unidades fisicas. La informacion necesaria para preparar
este presupuesto incluye tipos y capacidades de maquinas, cantidades econdmicas a
producir y disponibilidad de los materiales.

Presupuesto de Compras
Es el presupuesto que prevé las compras de materias primas y/o mercancias que se
haran durante determinado periodo. Generalmente se hacen en unidades y costos.

Presupuesto de Costo-Produccion

Algunas veces esta informacion se incluye en el presupuesto de producciéon. Al comparar
el costo de producciéon con el precio de venta, muestra si los margenes de utilidad son
adecuados.

Presupuesto de flujo de efectivo

Es esencial en cualquier compaiiia. Debe ser preparado luego de que todas los demas
presupuestos hayan sido completados. El presupuesto de flujo muestra los recibos
anticipados y los gastos, la cantidad de capital de trabajo.

Presupuesto Maestro

Este presupuesto incluye las principales actividades de la empresa. Conjunta y coordina
todas las actividades de los otros presupuestos y puede ser concebido como el
“presupuesto de presupuestos”.
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La gerencia debe organizar sus recursos financieros, si quiere desarrollar sus actividades,
establecer bases de operacion sélidas y contar con los elementos de apoyo que le
permitan medir el grado de esfuerzo que cada unidad tiene para el logro de las metas
fijadas por la alta direccién y a la vez precisar los recursos que deben asignarse a las
distintas dependencias que directa o indirectamente ayudan al plan de operaciones.

La presupuestacién puede fracasar por diversas razones:

+ Cuando solo se estudian las cifras convencionales y los cuadros demostrativos del
momento sin tener en cuenta los antecedentes y las causas de los resultados.

¢ Cuando no esta definida claramente la responsabilidad administrativa de cada
area de la organizacion y sus responsables no comprenden su papel en el logro
de las metas.

« Cuando no existe adecuada coordinacion entre diversos niveles jerarquicos de la
organizacion.

e Cuando no hay buen nivel de comunicacion y por lo tanto, se presentan
resquemores que perturban e impiden el aporte de los colaboradores para el logro
de las metas presupuestadas.

e Cuando no existe un sistema contable que genere confianza y credibilidad.

» Cuando se tiene la “ilusion del control” es decir, que los directivos se confian de las
formulaciones hechas en el presupuesto y se olvidan de actuar en pro de los
resultados.

¢ Cuando no se tienen controles efectivos respecto de la presupuestacion.

» Cuando no se siguen las politicas de la organizacion.
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3. Descripcion de la empresa

El presente capitulo busca describir a la empresa®' 1650, Comercio, Logistica y
Construccion S.A. de C.V. asi como mostrar su situacion actual dentro del marco
comercial para definir su estructura y brindar una idea de las principales caracteristicas de
la misma.?

341. Misién

Ofrecer un abanico de servicios logisticos integrales, mediante la conjuncién de las
habilidades de cada uno de nuestros integrantes y consultores asociados, para satisfacer
todos y cada uno de los requerimientos de nuestros clientes, asegurando una rentabilidad
adecuada.

3.2. \Visién
Consolidarnos como una empresa de soluciones logisticas de prestigio, actuando en todo
momento como una Corporacién responsable ante la sociedad, mostrando lealtad,

integridad, compromiso y profesionalismo de nuestros colaboradores a nuestros clientes,
accionistas y proveedores.

3.3. Actividad Empresarial
Empresa de servicios dedicada a la elaboraciéon de soluciones logisticas y distribucion
especializada de productos de alto valor, teniendo una cobertura del 95% del territorio

nacional.

A continuacion se muestra el portafolio de servicios de la organizacién:

« Distribucion especializada de productos de alto valor.

> Industria Farmacéutica

Especializacion en la entrega de productos farmacéuticos a Distribuidores,
Gobierno, Autoservicio y Representantes, contando con alianzas estratégicas.

! Joaquin Rodriguez Valencia, Cémo aplicar la planeacion estratégica a la pequefia y mediana
empresa, p. 2y ss.
2| os datos fueron recopilados de los archivos privados de la empresa.
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» Moda y cosméticos

Distribucion y entrega a detalle a Tiendas Departamentales, Autoservicios,
Representantes, Tiendas de Conveniencia.

> HiTec

Distribucién de productos Hi Tec, equipos de computo, electrénicos, consumibles

a Tiendas Departamentales, Especializadas, Centros de Distribucién, Usuarios
finales, entre otros.

» Cultura y Ensefianza

Entrega de libros, revistas, papeleria, a cualquier destinatario que deba entregar
sus productos.

» Consumo

Distribucion especializada, cross dock, picking, armado de ordenes y entrega a

centros de distribucion, tiendas de autoservicio, de conveniencia, y cualquier
punto que nos indique.

* Asesoria integral

Nuestros asesores podran hacer un diagnostico completo de cada area de su
empresa, encontrando las mejores soluciones de mejora continua.

> Desarrollo Organizacional

CULTURA ORGANIZACIONAL, definicion de roles, planes de trabajo,

documentacién de procesos, capacitacion y entrenamiento, calibracion vy
evaluacion de personal.

> Reingenieria de procesos

Mapeo de procesos y medidas clave, identificacion de perdidas y disefio de
soluciones, implementacion de sistemas de administracion y monitoreo.
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> Servicio a Clientes

Disefio de identidad corporativa, creacién de estructura de servicio a clientes de
clase mundial, mejora de procesos de comunicacion y servicio, disefio de
sistemas validando el nivel de satisfaccion a clientes.

* Soluciones Financieras

> Servicios financieros integrales

Analisis y tramitacion de créditos, Planes de Negocio, valuacion de Empresas,
Compra - Venta de negocios, Diagnésticos Financieros, Evaluacion de Proyectos
de Inversion.?

Siendo la distribucién el principal giro de la organizacién, este proyecto trata
unicamente este aspecto.

3.4. Anilisis Organizacional

1650 Comercio, Logistica y Construccion S.A. de C.V. es una empresa 100% mexicana
de reciente creacion, enfocada primordiaimente a la distribucion de productos de alto valor,
principalmente medicamentos. La empresa surge debido a un grupo de inversionistas
mexicanos que notaron la oportunidad de cubrirla distribucion de un mercado en el que no
existe mucha competencia pero es dificil entrar, la industria farmacéutica. Nace la idea de
crear una empresa que consolide en la Ciudad de México los medicamentos de los
distintos laboratorios que operan en nuestro pais para generar una red de distribucién a
nivel nacional, ofreciendo el plus de retorno de evidencias (documentos en los cuales los
clientes solicitan que se acuse la recepciéon de la carga) y recepcidon de mercancia a
detalle para evitar devoluciones de los destinatarios (principalmente distribuidores de
medicamentos como SABA, NADRO, MARZAM, FARMACOS NACIONALES, ALMACEN
DE DROGAS, PROMESA, etc.) por productos en mal estado o con corta caducidad.

De esta manera se forma una empresa dividida en tres areas:

¢ Comercial: Conformada por un director comercial y un equipo de asesores en
soluciones logisticas, cuyo principal objetivo es captar clientes que distribuyan
mercancia de alto valor en la Reptiblica Mexicana.

= Enrique Castellé Muiioz, Gestién comercial de servicios financieros, p.22 y ss.
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e Operaciones: Conformada por un gerente de operaciones, un equipo de recepcién
de mercancia expertos en recepcién a detalle y un equipo de seguimiento
encargado del rastreo de todos los embarques a través de un sistema integral
administrativo (SIIAD)

« Administracién: Conformada por un jefe administrativo y un equipo de gestores
encargados del flujo de efectivo a través de la cuentas por cobrar.

1650 Comercio, Logistica y Construcciéon S.A. de C.V. realiza su operacion como
intermediario, realizando la distribucién de mercancia a través de terceros. Una vez que se
tiene el consolidado se evalGa la viabilidad de la ruta y se determina el transporte que es
subcontratado para llevar la mercancia con un aliado comercial (porteos), situados
estratégicamente en distintos puntos de la repulblica, quienes a su vez realizan la
pulverizacién hacia los distintos destinatarios y devuelven las evidencias, necesarias para
la facturacion del servicio. Basandonos en esta informacién podemos ilustrar el modelo de
distribucién de 1650 de la siguiente forma:
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Este modelo de distribucion utilizado por 1650 Comercio, Logistica y Construccion S.A. de C.V. consolida la mercancia de sus
clientes para después enviarla a los distintos aliados comerciales quienes se encargan de la pulverizacién a los destinatarios finales.
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CLIENTES 1650 --- 1650 --- PORTEOS --- 2 6 MAS CONSUMIDORES

Este modelo de distribucion utilizado por 1650 Comercio, Logistica y Construccion S.A. de C.V. consolida la mercancia de sus
clientes para después enviarla a los distintos aliados comerciales quienes se encargan de la pulverizacién a los destinatarios finales.
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3.5. Posicionamiento en el Mercado

1650 Comercio, Logistica y Construccion S.A. de C.V. al ser una empresa de reciente
creacion esta luchando por darse a conocer en el mercado, debido a que la industria
farmacéutica requiere de muchas especificaciones para su operacion, no es facil formar
parte de la misma pero una vez logrando un buen posicionamiento es un ramo muy noble.

Al inicio de su operacion, la empresa se ha enfrentado con diversas dificultades en sus
alianzas comerciales, motive por el cual no se ha logrado cumplir al 100% con los
compromisos que ofrece el area comercial y esto impide conseguir incrementos de carga.
Al no tener incrementos de carga los costos de distribucion se elevan de tal forma que
resulta incosteable la ruta y esto genera cierta desconfianza en los clientes.

La organizacion a ha ido mejorando a través de la curva de aprendizaje y se ha hecho el
firme compromiso de cumplir con los tiempos de entrega establecidos y el retorno de
evidencias, situacion que los clientes comienzan a notar.

En materia de tarifas, la empresa ofrece precios muy competitivos en el mercado, siendo
esta una ventaja competitiva, por lo que en la situacién de recesion mundial en la que nos
encontramos se observa la oportunidad de cautivar clientes a través de buenos precios y
servicios.

Con base en esta informacién, podemos inferir que se vislumbra un panorama alentador
para la organizacion, ya que si logra solucionar las deficiencias propias de una entidad
econdmica reciente podra entrar con firmeza a un ramo poderoso de la industria
mexicana. Actualmente, la empresa cubre una parte muy pequefia del mercado, los
volimenes que se manejan en la industria se expresan a continuacién en la siguiente
tabla obtenida con la informacién con que cuenta la empresa:

. PROMEDIO DE
isTRiBuDoR  ESTIMADO DE PARTICIPACION "GN 0 T
MENSUALES

CASA SABA 35% 326,900
NADRO 30% 280,200
MARZAM 15% 140,100
FANASA 8% 74,720
ADSA 5% 46,700
PROMESA 4% 37,360
OTROS 3% 28,020

100% 934,000

De este volumen distribuido en el pais, 1650 Comercio, Logistica y Construcciéon S.A.
de C.V. transporta un promedio mensual al 31 de marzo de 2009 de 8,336 cajas/bultos,
ocupando tan solo el 0.89% de participacién del mercado.

28




aen »//“/

4. Sistema Propuesto

El presente proyecto, al tener como principal objetivo brindar una herramienta que permita
llevar un mejor control operativo-administrativo de la organizacion, propone fijar las bases
necesarias para la operacion de un modelo de distribucion a través de la elaboraciéon de
un presupuesto flexible que pueda acoplarse a distintos volimenes de carga y que genere
la plena certeza que se cumpliran los compromisos establecidos. Esto es, conformar una
base de datos histéricos de la operacion que nos permita conocer los volimenes que se
manejan por destino y las distintas tarifas de proveedores con que cuenta la empresa,
para lograr de esta forma, crear un presupuesto por rangos de carga y establecer los
lineamientos comerciales a seguir.

4.1. Modelo de distribucion basado en presupuesto por rango.

Para conformar este modelo, partiremos de los datos histéricos de la empresa, en los
cuales mostraremos los distintos puntos donde la empresa cuenta con alianzas
comerciales (porteos) para lograr la red de distribucion necesaria que cubra el territorio
nacional que ofrece el servicio, asi como la calendarizacion de salidas y las tarifas con
que cuenta la entidad.

Se tomaran los primeros 7 meses de operacion de la empresa para generar la siguiente
informacion:

Nota.- Es importante aclarar que las alianzas comerciales sufrieron cambios durante este
periodo de tiempo, por lo que nos concretaremos a mostrar la informacién por Estado de
la Republica y no por aliado comercial.

Las columnas que contienen cajas fueron redondeadas debido a que no pueden ser

transportadas fracciones de cajas, por lo que no incluyen decimales y pueden existir
ligeras variaciones en los totales que no afectan los resultados del proyecto.

29




sos M%

SEPTIEMBRE 2008

OCTUBRE 2008

NOVIEMBRE 2008

DICIEMBRE 2008

ENERO 2008

FEBRERO 2008

MARZO 2009

DESTING

PORCENTAIE

PORCENTAJE

T T T
-—-

-—--

PORCENTAJE

m--

-m-
---_

— B

T O e

5,468 100%

6757 0%

10,902 100%

PORCENTAIE

87%

850 100%

PORCENTAJE

PORCENYAJE

--
& EEE [

6,68 100%

T
B RN E T

6778 100%

PORCENTAJE

- %

8801 100%

PROMEDIO OE | PORCENTAE

Esta tabla nos permite conocer los volumenes de carga que ha tenido la empresa durante sus primeros 7 meses de operacion, con
esta informacién podemos obtener el promedio mensual de cajas que transporta asi como los porcentajes que se manejan por

destino.
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Adicionalmente, la empresa cuenta con pronosticos operativos que indican como se divide
la carga a lo largo del mes con base a la demanda del mercado y datos histéricos. Esto
nos permite saber que generalmente la carga se divide mensualmente de la siguiente
forma: semana 1 - 30% de la carga -, semana 2 - 20% de la carga -, semana 3 - 10% de
la carga y semana 4 - 40% de la carga. De tal forma que podemos proyectar volimenes
estimados de acuerdo a los promedios por destino, expresandose de la siguiente manera:

PROMEDIO
DESTINO DE CAJAS SEMANA 1 [SEMANA 2| SEMANA 3| SEMANA 4
MENSUAL
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A continuacién se muestra el calendario semanal de salidas disefiado para ofrecer a los
clientes atractivos tiempos de entrega y retorno de evidencias.

DESTINO MARTES |MIERCOLES |JUEVES VIERNES |SABADO

____—_
-————-
_____

TABAS |
veracruz | [ x [ 1 x | |
VUG . ;

Con base en la informaciéon anterior se proyecta un calendario con los siguientes
volimenes de carga promedio en cajas:

SEMANA 1

DESTINO LUNES |MARTES |MIERCOLES |JUEVES |VIERNES [SABADO
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SEMANA 2
DESTINO LUNES { MARTES [MIERCOLES [JUEVES [VIERNES [SABADO

-_--E_

SEMANA 3
DESTINO LUNES |MARTES |MIERCOLES |JUEVES |VIERNES |SABADO

VERACRUZ _
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SEMANA 4
DESTINO MARTES |MIERCOLES |JUEVES |VIERNES |SABADO

Una vez analizada la informacion histérica de la operaciéon de la empresa pasaremos a
revisar las distintas tarifas de proveedores con que cuenta la organizacion y como se
componen, de igual manera se estableceran las bases sobre las cudles se debe negociar
para la viabilidad del proyecto.

Es importante resaltar que para le distribucién de cada caja, 1650 tiene que absorber 2
costos, uno es el que se genera por trasladar la mercancia hasta las instalaciones de los
distintos aliados comerciales y otro es el que generan los aliados comerciales por la
entrega de mercancia.
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Tarifas para trasladar mercancia hasta las instalaciones de aliados comerciales.

Para realizar esta operacion, la empresa ha negociado 3 distintas posibilidades que se
adaptan a los volimenes de carga o tiempos de entrega:

1.- A través de fletes en unidades terrestres que generan un costo fijo.

Origen Destino 1ton 3.5 ton Rabén 8 ton
México | Iguala 2,700.00 3,100.00 4,250.00
México | Cordoba 3,050.00 3,800.00 4,850.00
México | Cérdoba y Villahermosa 8,700.00 12,800.00 15,800.00
México | Villahermosa 8,200.00 11,000.00 13,400.00
México | Tijuana 23,500.00 28,200.00 33,400.00
México | Los Mochis y Tijuana 24,500.00 29,400.00 35,400.00
México | Los Mochis 12,950.00 15,800.00 18,688.00
México | Zamora 4,050.00 4,800.00 5,850.00
México | Celaya, Zamora, Lebn 6,000.00 7,200.00 8,300.00
México | Celaya, Zamora y Aguascalientes 6,000.00 7,200.00 8,300.00
Celaya, Zamora, Leén y
México | Aguascalientes 7,000.00 9,500.00 10,900.00
México | Torredn y Monterrey 8,000.00 10,800.00 13,300.00
Celaya, Ags, Zamora, Torreén y
México | Mty 13,800.00 17,500.00 19,800.00

2.- A través de un servicio de porteo que cobra un precio fijo por caja, este es el
servicio ideal que permite conocer por anticipado el costo exacto de cada
embarque y que permitiria establecer de manera muy sencilla los costos
operativos y lineamientos comerciales, desafortunadamente no existen mucho
proveedores de calidad que se manejen bajo este esquema. 1650 cuenta con un
proveedor que realiza este servicio para los estados de Guanajuato y Jalisco
cobrando un precio fijo de $ 10.00 por caja.

3.- A través de una alianza estratégica con United Parcel Service (UPS), que por
medio de un tarifa preferencial, permite a la empresa contar con el respaldo de
una compafiia internacional que cuenta con los estandares mas altos de calidad

en el servicio.?*

24 Cfr. www.ups.com. Recuperado: 01-06-2009.
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La manera de cotizar los embarques enviados por medio de UPS esta basada en los
voliumenes de carga, para esto se deben obtener las medidas de cada paquete y obtener
un factor que corresponde a una tarifa, a continuacién se muestra de manera mas clara y
detallada.

1er paso
Calcular el Volumen

Multiplicar en centimetros el largo por el ancho por la altura de cada paquete y redondear
el resultado al centimetro entero mas proximo.

Para envios de méas de un paquete, sumar el resultado de cada uno de los paquetes y el
total es el volumen del envio.

2do paso
Determinar el Peso Dimensional

Dividir el volumen del envio entre 6,000 para determinar el peso dimensional en
kilogramos. Aproximar las fracciones de kilogramo al kilogramo inmediatamente superior.

L x A" x A"
6,000

L = Largo en centimetros

A’ = Ancho en centimetios

A" = Alto en cenlimetros

Peso Dimensional =

Una vez determinado el peso dimensional del embarque, simplemente es necesario
determinar la zona a la que corresponde para conocer el costo del envio por medio de un
tabulador menos descuento.

Para coftizar los envios de menos de 45 kg. utilizamos la siguiente tabla:
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Para cotizar envios mayores a 45 kg. utilizamos una hoja de calculo formulada en la que
simplemente se introduce el peso del envio y arroja el resultado multiplicando el peso por
la tarifa y descuento.

Ejemplo:

AGUASCALIENTES 2| TERRESTRE ND
CELAYA 2| TERRESTRE ND
CHIHUAHUA 4| TERRESTRE 2 DIAS
CORDOBA 8| TERRESTRE ND
HERMOSILLO 4| TERRESTRE ND
IGUALA 3| TERRESTRE 2DIAS
LEON 2| TERRESTRE ND 65% $ -
MERIDA 3| TERRESTRE 2 DIAS 65% $ -
MERIDA 3 AEREO ND| $33.00xKg. $ -
MOCHIS 5| TERRESTRE 3 DIAS 65% $ -
MONTERREY 2| TERRESTRE ND 65% $ -
TIJUANA 5 AEREO 2DIAS 45% $ -
TIJUANA 5| TERRESTRE 4DIAS 65% $ -
TORREON 4| TERRESTRE ND 65% $ -
VILLAHERMOSA 3| TERRESTRE ND 65% $ -
ZAMORA 3| TERRESTRE ND 65% $ -

* Tarifas de aliados comerciales para entrega a destinatarios.

1.- Estas deben negociarse con cada aliado para establecer un precio fijo por caja, esta
negociacion se debe basar en el costo total del envio para poder ofrecer precios
competitivos. Este tema sera tratado a detalle mas adelante.

La informacion financiera de la empresa, nos permite saber que el costo promedio
por caja durante los primeros 7 meses de operacion ha sido de $68.34 por caja.

Basados en esta informacién, conocemos ahora la manera de operar de 1650 Comercio,
Logistica y Construccion S.A. de C.V. y procederemos con la explicacion del sistema
propuesto.

39




4.2. Desarrollo Funcional entre Area Operativa y Area Administrativa

El sistema busca establecer las bases que permitan a la empresa conocer la opcion mas
viable para realizar sus embarques, a través de la coordinacion entre el area operativa y
el area administrativa, brindando a estas un método sencillo que permita optimizar al
maximo sus recursos y adecuar sus tarifas de tal forma que representen un incremento en
los activos de la organizacion.

Para lograr lo anterior debemos establecer criterios a seguir al momento de decidir el
proveedor a utilizar para cada embarque. Los criterios deben ser los siguientes:

1.- La primera opcién deben ser aquellos proveedores con los que se tenga negociada
una tarifa fija por caja para ser trasladada hasta las instalaciones de los aliados
comerciales. Al existir un solo proveedor con esta caracteristica que cubre Gnicamente
dos destinos, este criterio es muy sencillo de seguir.

2.- Al momento de preparar un embarque, primeramente debemos obtener el volumen
dimensional del embarque, de esta manera podemos saber el costo de envio a través de
UPS y el costo de envio a través del flete con unidades terrestres. Para poder hacer esto
debemos conocer la capacidad volumétrica de cada unidad, misma que se expresa a
continuacién:

UNIDAD
1 TON 3.5TON 8 TON

CAPACIDAD 773 KG 2,070 KG 4,667 kg
DIMENSIONAL

De esta manera podemos saber con exactitud el costo de cada embarque con ambos
proveedores para tomar la decisién adecuada.

Ejemplo: Tenemos un embarque de 239 kg para Celaya, 572 kg Zamora y 115 kg para
Ledn. Esto nos da un total de 1,115 kg; por lo que tendriamos que utilizar una camioneta
de 3.5 TON que tiene un coto de $7,200.00 Para cotizar con UPS debemos considerar
que Celaya y Le6n se encuentran en zona 2 y Zamora se encuentra en zona 3. La tarifa
para la zona 2 es de $22.65 por kg menos descuento, y para la zona 3 es de $26.90 por
kg menos descuento, por lo que obtenemos la siguiente cotizacion:

Celaya = 239*22.65 — 65% = $ 1,894.67
Zamora= 572*26.90 — 65% = $ 5,385.38
Ledn=111*22.656 — 66% = $ 911.66

Lo que nos da un total de $ 8,191.05 por lo que es mejor utilizar la camioneta de 3.5 Ton.
para este embarque.
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Una vez establecidos estos pardmetros, podemos generar un presupuesto con base en
los promedios obtenidos de los datos histéricos de la empresa. Para esto debemos tomar
una medida estandar para obtener la dimensiéon volumétrica promedio de las cajas.
Considerando los distintos tamafios de cajas utilizadas en el ramo farmacéutico obtuvimos
un promedio por caja de 7.5 kg por lo que el presupuesto se expresaria de la siguiente
manera:

Las siguientes tablas muestran la dimensién volumétrica del promedio de embarques en
kg:

SEMANA 1

DESTINO LUNES |MARTES |MIERCOLES [JUEVES |VIERNES |SABADO
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SEMANA 2

DESTINO LUNES |MARTES [MIERCOLES |JUEVES |VIERNES |SABADO

SEMANA 3

DESTINO LUNES [MARTES |MIERCOLES |JUEVES |VIERNES |SABADO

-—-
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SEMANA 4

DESTINO LUNES {MARTES [MIERCOLES |JUEVES |VIERNES |SABADO

A continuacion se presentan las tablas con los costos de embarque via fletes en unidades
terrestres para todos los destinos excepto Guanajuato y Jalisco porque ahi se cuenta con
tarifa fija de $ 10.00 por caja y Distrito Federal porque se cuenta con una unidad que
cuesta $625.00 diarios promedio.
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SEMANA 1

DESTINO

LUNES

MARTES

MIERCOLES |JUEVES VIERNES SABADO

s i : T s ‘f?‘iﬁg‘ i i gg
$ 1300000 | |si300000] |

SEMANA 2

DESTINO

YUCATAN

LUNES

MARTES

$ 17,000.00
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SEMANA 3

DESTINO LUNES MARTES MIERCOLES |JUEVES VIERNES SABADO

00 ‘ 000
$ 525!00 $625:00:1.$ 62500( $ ‘625‘.00‘ $ 62500] % 625.00
40 ( 00 ‘ 10 =

%‘E S it il - Y i e %

SONORA ____]s13o000] |

YUCATAN h $'17.000.00

SEMANA 4

DESTINO LUNES MARTES MIERCOLES |JUEVES VIERNES |SABADO

DISTRITO
FEDERAL

YUCATAN - 1o 0 1'$17,000.00 s 1700000
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De esta manera el presupuesto operativo mensual serfa de $ 981,260.00, promediando
un costo por caja de $117.70

A continuacioén se presentan las tablas con los costos de embarque via UPS para todos
los destinos excepto Guanajuato y Jalisco porque ahi se cuenta con tarifa fija de $ 10.00
por caja y el Distrito Federal ya que para estas entregas se cuenta con una unidad que
promedia un costo diario de $625.00:

SEMANA 1

DESTINO MARTES MIERCOLES |JUEVES SABADO

BAJACALIFORNIA __ $ 8,014.78 _ $ 8.014.78 _
COAHUILA ___—

wevoteon | | s rewaz] . [s zsmiz] |
-———
—-———
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SEMANA 2

DESTINO MARTES MIERCOLES | JUEVES VIERNES

SONORA | | Is 1se240]  |s 1se240| |
VERACRUZ | Isttaarss | fsttgarss | | |
T 7

SEMANA 3

DESTINO MIERCOLES [JUEVES VIERNES SABADO

BAJA CALIFORNIA __ 5267150 _ s 2er150] |
COAHUILA _— $ 2,050.65 _ $ 205065 |

___
__——
____
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SEMANA 4

DESTINO MIERCOLES |JUEVES SABADO

BAJA CALIFORNIA __ $1o 686,38 _ $1o 686.38 _

—
——
————

De tal forma que el presupuesto operativo mensual seria de $ 599,161.00 promediando
un costo promedio por caja de $ 71.88

A continuacién se muestra el presupuesto tal como lo plantea el proyecto, combinando las
distintas opciones de la mejor manera para fograr reducir los costos al maximo y
cumpliendo a los clientes con el servicio pre-establecido en tiempo y forma:
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SEMANA 1

DESTINO Via LUNES MARTES MIERCOLES |JUEVES VIERNES SABADO

AGUASCALIENTES |UPS |5 154586 |§ 154586 |5 154586 |$ 154586 |5 154586 |$ 154586

BAJA CALIFORNIA $ 801478 $ 8014.78

62500 | 625.00 625,00 62500 | 3

GUANAJUATO PORTEO $ 400.00 $ 400.00 $ 400.00 $ 40000 | $

260.00 260. 00 260 00

1§ 112980
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SEMANA 2

DESTINO Via LUNES MARTES MIERCOLES |JUEVES VIERNES SABADO

\GUASCALIENTES |UPS '

BaacaurornA Jups | | s ssasae | s saasae | |
cniasua - wes L T8 el 0 el e B0 T
coamuia ____ Jues | [ |s atois0 | s atots0 [ ]
DISTRITO FEDERAL fUNIDAD 1650 |8 e2500 |5 62600 |5 62600 |5 62500 |5 62500 |s 62500
GUANAJUATO | PORTEO

i =

A lops  [s 101076 |5 101078 |s 101076 |'s 101076 |'s 101076 |5 101076

[NUEVOLEON ___|ups | lsoassar | [s agsar | |

s 156240 | s 1se240 | |

MICHOACAN UPS

: 2@ . .
s el
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SEMANA 3

SABADO

VIERNES

AGUASCALIENTES $ 5311 ls 83511 |3 5811 s 53541
BAJACAUFORNIA Jups | | |s 267180 |  |s 267150 |
e e s e

$ 2,050.65 $ 2,050.65

DISTRITO FEDERAL |UNIDAD 1650 | § 62500 |5 62500 |s 62500 | 62500 |5 625.00

DESTINO MARTES MIERCOLES

COAHUILA

GUANAJUATO PORTEO $ 14000 [$  140.00 14000 | $ 14000 | $ 14000 |3 140.00
GUERRERD. fups . s dasss} o o s weesss.| 0 s vemes | |
JALISCO PORTEO $ 90.00 90.00 | $ 90.00 | § 90.00

$ .
3 -
$ 56490 |3 56490 |3 56490

MICHOACAN

Ups
nevoteon  Jues [ 1 s 2497

SINALOA s T e L s T
SONORA wes | | |s 7si20 s 7et20 | |
Boere s e ke s e 00

_$ 2,437.71

VERACRUZ lu,s | |'s 563955 § 5639.55
o e i e R e
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SEMANA 4

DESTINO ViA LUNES MARTES MIERCOLES |JUEVES VIERNES SABADO

‘ s 202151 |'s 200181
T . .

B UNIDAD 1550 62500 62500 62500 5
GUANAJUATO PORTEQ $ 540.00 $ 540.00 $ 54000 |8 54000 | $ 54000 | $  540.00 |

JALISCO PORTEO 34000 34000 | 5 340.00 . 340.00
MICHOACAN s 211838 $ 211838 s 211838 |5 211838 11838 | 211838

Obteniendo asi una considerable disminucion de los costos con un presupuesto mensual de $ 483,315.52 y un costo promedio por
caja de $57.98
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El Gltimo punto que considera el sistema propuesto es la negociacion que debe existir con
los aliados comerciales con respecto a las tarifas por caja. Actualmente, la organizacion
maneja un promedio de $12.67 por caja, el cual es un buen promedio ya que estas tarifas
no deben rebasar los $14.50 por caja para no elevar los precios y perder competitividad
en el mercado.

Esta informacién nos permite crear un modelo el cual puede ir creciendo en funcion del
volumen de carga de la empresa, permitiéndonos tomar siempre la opcion mas viable
para aumentar los margenes de utilidad y desarrollar un esquema de tarifas en el cual no
pueda haber perdidas en los embarques, situacibn que ha venido afectando a la
organizacion en sus primeros meses de operacion.
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5. Costo/Beneficio

El presente capftulo busca sencillamente enunciar los beneficios que tiene el proyecto
para la organizacion, asi como su viabilidad para llevarlo a cabo.

De igual forma plantea los requisitos necesarios para administrar de manera adecuada
este método de trabajo.

5.1. Analisis Operativo/Financiero

El aspecto mas importante a considerar dentro de este punto es la reduccion de costos de
poco mas del 15% que se obtiene en la operacidon, ya que como mencionamos
anteriormente el costo promedio por caja durante los primeros 7 meses de operacion de la
empresa es de $68.34 y el presupuesto elaborado nos arroja un promedio de $57.98

Ademas es necesario considerar 2 variables que implica el desarrollo del proyecto, la
operacién y el costo.

e Operacion.

Para operar de manera eficaz y eficiente el presente proyecto, es necesario elaborar un
sencillo manual que indique los pasos a seguir al momento de generar un embarque, este
manual debera estar al alcance de todos aquellos involucrados en los embarques de
mercancia.

¢ Financiero.

En lo que se refiere al aspecto econémico del proyecto, no es necesario realizar ninguna
inversion, simplemente se tienen que establecer las bases, funciones y relacion del area
operativa y administrativa para evitar confusiones y duplicidad de tareas, mejorando de
esta manera la productividad.

De tal manera que tenemos como resultado una disminucién de costos a través de la
planificacion estructurada y la elaboracién de un sistema fiexible que permite fluctuar
permanentemente en rangos de utilidad sin poner en riesgo los estandares de calidad del
servicio.
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5.2 Viabilidad del Proyecto

Al ser el presente un proyecto que no requiere ninguna inversion de tipo econdémica,
resulta ser una alternativa totalmente viable para permitir a 1650 Comercio, Logistica y
Construccion S.A. de C.V. tener el control absoluto de los movimientos operativos de la
empresa, manteniéndose siempre bajo los lineamientos administrativos que tienen como
finalidad planear, organizar, dirigir y controlar los recursos de la organizacion en busca de
lograr un crecimiento sostenido que se refleje en beneficios para el equipo laboral y la
sociedad en general.
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6. Conclusiones

Con base en la presente propuesta, podemos concluir que 1650 Comercio, Logistica y
Construccion S.A. de C.V. es una empresa mexicana de reciente creacion, que decidié
participar con un ambicioso proyecto en un dificil pero leal nicho de mercado dentro de la
industria nacional, que durante sus inicios ha enfrentado las dificuitades propias de la
curva de aprendizaje, y que sin embargo, busca establecer los pardmetros y lineamientos
que le permitan desarrollarse y posicionarse como una importante empresa desarrolladora
de soluciones logisticas dentro del pais. Motivo por el cual se le invita a participar con un
proyecto que busca brindar una herramienta administrativa que pueda engranar todos sus
elementos dentro de la operacién que implica el transporte de medicamentos y a su vez
permita planear tanto operativa como financieramente las decisiones que habran de
tomarse, pero sin ser este, un sistema rigido y que pierda su efectividad en caso de existir
importantes fluctuaciones en los volimenes de carga.

El sistema propuesto consta en la elaboracidn de un presupuesto basado en datos
histéricos que nos proporciona la misma empresa y que nos permite conocer el
comportamiento del negocio a lo largo de su inicio y al mismo tiempo proyectar diversos
escenarios que permitan explotar al maximo los recursos, calculando un maximo del 14%
de ahorro en gastos de operaciones y un minimo del 5% en tiempo, todo para brindar el
mejor servicio a sus clientes,

Los resultados que esperamos con la implementacién de este sistema son:
e Mejorar la penetracién en el mercado
¢ Elevar la efectividad en ventas
¢ Anticipar las peticiones del consumidor
e Conocer la necesidad de nuevos productos
e Saber de las estrategias de la competencia
e Evaluar los canales de distribucién
e Anticipar pedidos a subcontratistas
¢ Fijar el nivel de actividad del negocio
+ Dimensionar el equipo de ventas

Recomendaciones
Para lograr todo lo anterior no debemos descuidar los siguientes puntos:
Departamento de Administracién
¢ La Direccién de la agencia de transporte debe estar implicada en la Politica de
Calidad y Ia certificacion del Sistema de Calidad se considera un valor agregado.

e La subcontratacion solo puede hacerse si existe un nivel de garantia de calidad
adecuado y se formaliza en un contrato.
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e Es conveniente identificar los puntos criticos del proceso, identificar los controles
en proceso necesarios y acordarlos en un contrato.

Departamento de Personal
e Es necesario un organigrama funcional y personalizado con la formacién adecuada
en los procedimientos de trabajo necesarios para el buen desarrollo del servicio.
e Hace falta un programa de formacién que cubra adecuadamente esta necesidad.

Documentacion

 La empresa de transporte debe tener como minimo la siguiente documentacion:
Contrato entre las dos partes, autorizacién como empresa de transporte, planos de
sus instalaciones y equipos como camaras frigorificas.

e Los Procedimientos escritos deben describir las principales operaciones que
puedan afectar a la calidad del producto como recogida y entrega de mercaderia,
mantenimiento y limpieza de vehiculos e instalaciones, condiciones de
manipulacion y seguridad.

¢ Deben existir registros de ejecucion de las operaciones mas importantes.

Locales e instalaciones
o Deben estar disefiados, construidos y mantenidos para que sean adecuados a las
operaciones que se realizan en ellos, protegidos de la intemperie y de plagas para
minimizar errores y permitir limpieza y orden.

Vehiculos de Transporte
e El transporte debe preservar la integridad y seguridad del producto, protegerio de
condiciones extremas de temperatura, humedad, luz o posibles contaminantes que
llegaran a alterar las condiciones de conservacion del paquete consignado.

incidencias y reclamaciones
e Se deben registrar todas las incidencias, investigar las causas de las
reclamaciones y aplicar medidas correctivas para evitar su repeticion.
e El transportista debe informar de las incidencias detectadas e investigar todas las
discrepancias significativas.

Autoinspecciones
* Las agencia de transporte deben realizar autoinspecciones periddicas sobre todos
los aspectos de riesgo del proceso, conservar los registros correspondientes e
implantar las acciones peri6dicas correctivas necesarias.
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