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I. Introducción 
Este trabajo surge de la necesidad de pequeñas y medianas empresas del ramo 
metalmecánico de contar con un mejor control de sus inventarios; así como de los 
costos que éstos les representan o les puedan generar en determinados casos. 

Es importante mencionar que el Almacén, para muchas empresas, es parte 
fundamental de las operaciones de la misma, pues en esta área se destacan 
actividades de vital importancia como: 

a) Mantener la materia prima en condiciones óptimas para que no sufra daños, 
robo y/o deterioros. 

b) Tener control de las personas que acceden al lugar para el ingreso o retiro 
de material. 

c) Mantener comunicación con el departamento de compras, sobre la 
existencia real de la materia prima. 

d) Llevar un control estricto de las materias primas (entradas y salidas). 
e) Vigilar que no existan faltantes en los inventarios (máximos y mínimos). 
f) Monitorear y reportar el retraso en el abastecimiento de materiales. 
g) Evitar en la medida de lo posible abastecimientos parciales. 
h) Supervisar que las órdenes de producción y/o las requisiciones de compra 

sean en cantidades óptimas. 
i) El procedimiento para la recepción y entrega de materiales debe ser el 

mismo, tanto para proveedores como para producción u otros 
departamentos.  

j) Inspeccionar que el material a ingresar esté en buenas condiciones, 
cumpliendo con las especificaciones de la requisición de compra y de 
garantizar estas condiciones al momento de entregar el material a los 
departamentos involucrados.  

I.I Objetivo del proyecto 

Crear un plan de compras, con base en los datos históricos obtenidos del Sistema 
Administrativo Empresarial (SAE). 

I.II Alcance. 

1. Reducir los costos que se generan por tener material detenido en el 
almacén. 

2. Evitar faltante o exceso en los inventarios, procurando la rotación del 
material almacenado. 
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3. Hacer requisiciones de material justificado, adecuado y económico, ya que 
en determinados casos las compras se harán conforme al precio, calidad y 
disponibilidad del material. 

4. Contar con una cartera sólida de proveedores. 

I.III Metodología aplicada 

La metodología a emplear está basada en el Plan de Estudios de la asignatura de 
Planeación y Control de la Producción, empezando por métodos de pronósticos 
para poder calcular la demanda (cuantitativos, causales o cualitativos) y, después 
se emplearán métodos para cálculo de los requerimientos del material tomando en 
cuenta todos los factores como: tiempos de entrega, disponibilidad de material, 
precio del producto, costo de mantener en inventario; así como de espacio y 
capacidad del almacén. 

I.IV Contribución. 

Lograr que exista un suavisamiento en las operaciones, mantener una economía 
de escala y sobre todo mejorar la atención al cliente. 

De ser efectivo este plan, al momento de ponerlo en práctica fomentará que éste 
tipo de metodología sea aplicada a cada uno de los distintos materiales, o en su 
caso, a los principales productos que se manejan dentro del mismo. 

Una mejor comunicación entre el Área de Almacén, el Departamento de Ventas y el 
Departamento de Producción. Pues en éstos se centraliza más del 50% de la 
actividad de la empresa, contribuyendo a que la información que se tenga del 
Almacén al momento de realizar pedidos sea real y confiable. 

De aquí la importancia de tener al SAE como base de datos pues en este se 
deposita toda la información de compras y facturación y, que a su vez, se ve 
reflejado en el módulo de inventarios, de donde se puede filtrar la información 
necesaria del material. 
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Capitulo 1 Origen y datos de la empresa 
1.1 Historia 

Aceros Perforados y Mallas S.A de C.V es una empresa mexicana constituida el 12 
de diciembre de 2000. Surge ante la necesidad de que en el mercado existiera un 
proveedor que fuese capaz de surtir lámina perforada de calidad, sustituyendo las 
de importación. 

El ingeniero Álvaro Chávez Aguilar y su esposa Maricela Lara Manrique fundan la 
compañía dentro de su casa. En sus inicios, esta empresa se dedicó a la compra, 
venta y distribución de productos de acero al carbono, acero inoxidable (430, 304 y 
316), acero galvanizado y aluminio, tales como: lámina perforada, alambre, tela 
metálica, perfiles, tubería, entre otros productos en acero y en distintos calibres. En 
poco tiempo adquieren su primera máquina punzonadora de control numérico, 
dando un gran salto a la tecnología de punta que revolucionaría al mismo mercado, 
las expectativas del cliente y, por ende, obligando a la competencia a innovarse. 

Actualmente, se encuentran ubicados en la calle de Michoacán # 61, Col. Santo 
Tomas, Delegación Azcapotzalco, y cuentan con más de 3000 metros cuadrados 
de planta y oficinas, de los cuales 2/3 partes están dedicadas al área de Almacén, 
apoyados a través de cuatro máquinas punzonadoras, una cortadora de lámina, 
una dobladora, una metalera, y además de adquirir recientemente una cortadora 
laser. Cuenta con red de logística y transporte para la entrega y recepción de 
materiales dentro del D.F. y Área Metropolitana, pero esto no es impedimento para 
llegar a otras partes del país donde tienen una amplia cartera de clientes. Cuenta 
con más 50 personas trabajando dentro de sus instalaciones  (incluye áreas 
administrativas y operativas) y una visión sólida del futuro. 

1.2 Objetivo de la empresa 

Adoptar una estructura organizacional que permita impulsar el potencial del capital 
humano, estandarizar los procedimientos y establecer bases sólidas para esta 
empresa con el fin de crecer día con día en todos los aspectos, con el propósito de 
brindar a los clientes los mejores productos con la satisfacción de los mismos. 

1.3 Misión 

Fabricar y distribuir una amplia variedad de productos, brindándole al cliente una 
excelente calidad, con el mejor tiempo de entrega y con un precio competitivo que 
promueva la rentabilidad de la empresa, para ser capaces de sustentar el 
crecimiento de ésta y un salario justo a sus trabajadores, fomentando tanto su 
desarrollo personal como profesional. 

1.4 Visión 

Se creó una Red de Distribuidores ubicados de manera estratégica en el país para 
captar el mercado mexicano y parte del extranjero, consolidándose como una 
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empresa líder en México y esto lográndolo con la satisfacción total de los clientes a 
través de una extensa variedad de productos y servicios. 

1.5 Organización 

La empresa Aceros Perforados y Mallas S.A. de C.V. se encuentra conformada por 
7 departamentos dentro de los cuales se encuentran:  

1.- Dirección General: Ing. Álvaro Chávez Aguilar 

• Subdirección: Sra. Maricela Lara Manrique 

2.- Depto. Finanzas: Lic. Lic. Ivonne E. Chávez Lara 

• Contabilidad: C. P. José Luis Ruíz Vargas 
• Crédito y Cobranza: Sr. Isidro Flores Morales   
• Compras: Fernando Calleja Calderón (actualmente Lic.: Sorany Aldana) 

3.- Depto. Ventas: Srta. Araceli Cruz Soledad 

• Facturación: Srta. Liza Viridiana Aguirre López 

4.- Depto. Producción: Sr. Víctor Martínez Torres 

• Ingeniería y desarrollo: Ing. Jorge Villalos Gutiérrez 
• Punzonado: Sr. Ricardo Alvarado 
• Corte y Doblez: Sr. Miguel Ángel Flores Olvera 
• Soldadura: Sr. Bonifacio Hernández Hernández 

5.- Almacén: C. P. Adriana Jiménez Ramírez 

6.- Embarques: Sr. Oscar Figueroa Gonzales 

7.- R. H.: Lic. Saúl Ocampo Campero 

De estas, solo en tres personas recae la responsabilidad en la toma de decisiones 
para la empresa: 

1. Ing. Álvaro Chávez Aguilar 
2. Sra. Maricela Lara Manrique 
3. Lic. Ivonne E. Chávez Lara 

Con base en esto, en la siguiente imagen se muestra el organigrama de la empresa 
(fig.1): 
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Fig. 1 Organigrama de la Empresa 

Depto, Finanzas: Depto, PrOOocciÓll: 
Lic, Ilonne Chávez Sr, Vícl()f Martlne! 

Crédito y CObtailZa: 
Sr, Isidro Flores 

Depto. Finanzas: Depto. P'OOutciÓll: 
Llc.llonne Cháv~t Sr. Víctor Martíne! 

Cl1dllo y CObtai1%~: 
Sr. Isidro Flores 
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Capitulo 2: Situación actual de la empresa y 
problemática de la misma 
2.1 Función del Departamento de Ventas 

Como se muestra en el organigrama (fig.1), el Departamento de Ventas se 
encuentra integrado por otra dependencia que es Facturación. 

La importancia del Departamento de Ventas es primordial, pues a través de éste la 
empresa puede proporcionar la atención y el servicio que necesitan sus clientes; 
así poder atender y resolver las necesidades de los mismos. Por lo mismo, este 
Departamento necesita del total apoyo de las instancias que forman la empresa 
para dar una pronta respuesta a los clientes y con ello brindar el servicio en tiempo 
y forma.  

Para esto, la facturación tiene una gran responsabilidad, debido a que lleva el 
control de todos los movimientos que se realizan al momento de realizar un pedido. 
Ya que en la factura se describe toda la información necesaria, por ejemplo: los 
datos del cliente, material vendido, precio, condiciones de pago y entrega. 

La facturación depende de la información que proporcionan compras y almacén 
con respecto a los tiempos de entrega de los materiales solicitados, ya que no se 
puede realizar ninguna factura si no se conoce la situación en la que se encuentra 
el material. 

2.1.1 Compras 

Tiene la responsabilidad de proveer el material faltante a las distintas áreas o 
Departamentos que existen dentro de la empresa. Su ubicación dentro de la 
empresa tiene como finalidad darle prioridad a las requisiciones de material que 
hacen Ventas, Almacén y Producción. 

Es importante que la información que maneje compras deba ser real y confiable, 
pues la capacidad de respuesta tiene que ser inmediata y con un alto nivel de 
responsabilidad. Esto se debe a que los materiales, en ocasiones, no se 
encuentran disponibles o, en su caso, tienen un periodo de entrega para su 
manufactura. 

Así mismo, asume el compromiso de ver por los faltantes o necesidades que pueda 
tener el almacén. Esto es, ir un paso adelante dentro de sus actividades, pero 
siempre tomando en cuenta que lo que se llega a solicitar es importante o por lo 
menos de mayor consumo. 

2.1.2 Funciones dentro de compras 

Mis actividades dentro de este Departamento eran darle atención y seguimiento a 
las requisiciones de compra que solicitaran otras Áreas y Departamentos dentro de 
la empresa; así como, ingresar al sistema las requisiciones de compra y mantener 
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contacto con los proveedores sobre la condiciones de entrega, tiempo de entre
forma de pago para los materiales solicitados. 

Realizaba cotizaciones de materiales
harían conforme al precio y servicio. Además, buscaba nuevos proveedores con el 
objetivo de tener una cartera más extens
la toma de decisiones.  

Tenía libertad para participar en la
información que se me manejaba no estaba actualizada
necesidad de acudir al almacén a corrob

2.2 Relación entre ventas,

Fig.2 Ciclo de proceso entre ventas, producción

•Cotización del 
material

•Tiempo de entrega

•Confirmar a ventas.

•Solicitud de pedido

•Confirmación del 
pedido

•Documentación 
(Orden de maquila)

compras para una empresa metalmecánica 

contacto con los proveedores sobre la condiciones de entrega, tiempo de entre
forma de pago para los materiales solicitados.  

cotizaciones de materiales, procurando dejar en claro que los pedidos se 
harían conforme al precio y servicio. Además, buscaba nuevos proveedores con el 
objetivo de tener una cartera más extensa y así tener un mejor panorama 

para participar en las decisiones del almacén, 
se me manejaba no estaba actualizada, nos encontrábamos en la 

necesidad de acudir al almacén a corroborar dicha información.  

ventas,  compras, almacén y producción 

Ciclo de proceso entre ventas, producción, compras y almacén

•Confirmar existencias 
en el inventario

•Documentación 
(requicisión de 
compra)

•Se propone el tiempo 
de entrega

•Documentación 
(salida de material)

Ventas Producción 

AlmacénCompras

 Página 7 

contacto con los proveedores sobre la condiciones de entrega, tiempo de entrega y 

en claro que los pedidos se 
harían conforme al precio y servicio. Además, buscaba nuevos proveedores con el 

a y así tener un mejor panorama durante 

del almacén, pues como la 
, nos encontrábamos en la 

 

 
, compras y almacén 

Confirmar existencias 
en el inventario

Documentación 
(requicisión de 
compra)

Se propone el tiempo 
de entrega

Documentación 
(salida de material)



Propuesta de un plan de compras para una empresa metalmecánica Página 8 

 

2.3 Situación actual del almacén 

En la actualidad, el área de almacén está integrada por un encargado y dos 
ayudantes, quienes son responsables de llevar acabo todos los trámites necesarios 
para la disposición de los materiales dentro del almacén.  

Sus actividades son: 

1. Revisar la documentación, debidamente autorizada, que acredite la solicitud 
del material, tanto en cantidad como en precio. 

2. Revisar e inspeccionar las condiciones de entrega de material, así como de 
reportar la cantidad de material a ingresar, ya que en caso de faltantes, éste 
se reportará al Área de Compras o al Departamento de Producción, según 
sea el caso. 

3. Ingresar a SAE la cantidad de material entregado y, de igual manera, se le 
asigna un lugar. 

4. Una vez ingresada la información al SAE, es responsabilidad del Almacén 
entregar la factura original del material al área de contabilidad; así como una 
copia de la factura, una ficha de recepción y una copia de la orden de 
compra al Departamento de Finanzas para su posterior pago, según sea el 
caso. 

5. Dentro del Almacén se cuentan con la autorización para realizar los cambios 
necesarios, esto es con la finalidad de tener una mejor distribución de los 
materiales generando espacio para un mejor transito dentro del mismo, 
logrando una mayor capacidad de respuesta.  

Hoy en día, el Almacén se encuentra en expansión pues con la adquisición de una 
segunda nave se pretende tener mayor capacidad de almacenamiento, puesto que 
muchos de los materiales que se manejan llegan a tener grandes dimensiones lo 
cual reduce, en cierta forma, el espacio para otros productos. 

2.3.1 Áreas de oportunidad 

Una vez que se ha analizado la situación actual de todas las áreas que intervienen 
en el almacén, se han detectado distintas áreas de oportunidad que se tienen 
dentro del almacén, de las cuales, inicialmente, se hará una propuesta de un plan 
de compras, para aquel material que tenga la mayor cantidad de problemas. 

Por lo que esta propuesta se enfocará al análisis de las láminas de acero 
inoxidable, pues es un material al que se le tiene que prestar la mayor atención 
posible, esto es con base a los datos históricos que se tienen del SAE y a las 
exigencias de los clientes que solicitan este tipo de material.  

Esta situación se debe en gran parte al alto costo del material, lo delicado que 
puede ser el manejo de éste; así como de los tiempos de entrega del mismo, ya 
que en ocasiones, cuando no hay existencias, puede tardar alrededor de un mes 
para ser surtido. 
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2.4 Problemática para la lámina de acero inoxidable  

La empresa Aceros Perforados y Mallas, al no tener un control total en su 
inventario, corría con muchos riesgos al momento de necesitar este tipo de 
material.  

Muchos de los problemas tienen origen desde que se hace el pedido del material, 
por no tener un stock de este tipo de acero. Por lo general, un día antes por la 
tarde, el encargado de embarques arma las rutas para las distintas unidades, ya 
sea para entrega o recolección de material del siguiente día. El conflicto surge 
cuando el vendedor entrega una requisición de material de última hora, cuando la 
ruta ya quedo establecida y/o cuando la unidad ya salió de la planta. 

En otros casos los clientes para confirmar un pedido, lo hacen por lo general entre 
las 2:00 pm y 3:00 pm que es el horario de la comida, aquí es cuando los 
problemas son más críticos. Pues son varias las ocasiones en las que los choferes 
reportan que han recogido el material solicitado con anterioridad, teniendo que 
comunicarse con el chofer nuevamente para que regrese a recoger el pedido que 
surgió, curiosamente termina regresando por el mismo material que recibió con 
anterioridad. 

Si a esta situación le agregamos, que la unidad no sólo trae lámina inoxidable sino 
que también transporta otros materiales, estas corren el riesgo de sufrir daños 
como golpes, rayones, dobleces, etc., esto hace que la situación del material ya no 
sea bien vista por el cliente, ya que muchos de ellos utilizan este tipo de acero para 
vista o decorado de oficinas, laboratorios, etc. 

Por otro lado, a SAE se le considera un ERP (Enterprise resourse planning) 
enfocado a las pequeñas y medianas empresas (PYMES), ya que es un sistema 
que no requiere de una gran inversión, es fácil de usar y no necesita de un equipo 
y/o personal especializado para su implementación como SAP u ORACLE, por 
ejemplo. Pero como tal, hay que hacer mención que es un sistema muy limitado en 
sus operaciones, ya que no tiene la capacidad de llevar un control total de todas las 
áreas que integra una empresa, por lo cual carece de ciertas funciones. 

Profundizando un poco más en esta situación,  SAE en su módulo de KARDEX1 se 
menciona un stock mínimo y máximo que debe de tener el material. Para SAE esta 
es una consideración administrativa que se toma para el tiempo de espera del 
producto dentro del almacén y el costo que esto mismo produce. SAE considera 
que un stock mínimo es aquél que señala el tiempo para efectuar la siguiente 
compra, para que el almacén no se quede sin un producto de demanda y en el 
stock máximo se considera aquel que se toma en consideración para el proceso de 
venta y que el mismo no afecte las finanzas de la empresa. 

                                                           
1
 Registro de manera organizada de los productos que se tiene en una bodega. En una tarjeta de kardex se 

registra el nombre del producto, el código del producto, la cantidad existente, unidad de medida, el valor 

unitario y el valor total, todas las salidas y entradas del producto 
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Capitulo 3 Aplicación de los métodos de demanda y 
requerimiento de material 
3.1   Concepto de inventario 

El inventario se usa en la mayor parte de las actividades de la manufactura, 
servicio, distribución y venta, donde puede resaltar la rentabilidad y la 
competitividad2. 

El proceso de “Inventarios” inicia con la necesidad de generar la revisión de 
inventario físico contra el inventario teórico. Toda la información que una empresa 
necesita para gestionar un material se almacena en un registro denominado 
maestro de materiales, clasificado según diferentes criterios. 

Los datos en un registro maestro de materiales se pueden dividir en dos clases: 

• Datos de naturaleza puramente descriptiva.- Éstos son los datos que 
contienen información como: la denominación, el tamaño y la dimensión. 

• Datos que el sistema utiliza para ejecutar una función de control.- La 
característica de planificación de necesidades y el control de precio son 
ejemplos de este tipo de datos. 

Como los diferentes departamentos de una empresa trabajan con el mismo 
material, pero cada departamento utiliza información diferente sobre ese material, 
los datos de un registro maestro de materiales están subdivididos en función del 
área de especialización3. 

3.2   Determinación de la demanda 

La demanda es la cantidad de bienes y/o servicios que los compradores o 
consumidores están dispuestos a adquirir para satisfacer sus necesidades o 
deseos, quienes además, tienen la capacidad de pago para realizar la transacción 
a un precio determinado y en un lugar establecido. 

En un negocio la determinación de la demanda está dada por la solicitud del 
público para decidir adquirir uno u otro producto. 

3.2.1 Pronósticos 

Los pronósticos son el primer paso dentro del proceso de planificación y control de 
la producción; estos sirven como punto de partida no sólo para la elaboración de 
los planes estratégicos, sino además para el diseño de los planes a mediano y 

                                                           
2
 Apuntes PCP DIMEI 

3
 SAP Best Practice Baseline Package. 
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corto plazo. Esto permite a las organizaciones, visualizar de manera aproximada 
los acontecimientos futuros y eliminar en gran parte la incertidumbre para 
reaccionar con rapidez a las condiciones cambiantes con algún grado de precisión. 

Los pronósticos pueden hacerse a corto, mediano o largo plazo. Con nuevos 
productos, nuevas tecnologías y estrategias, es conveniente realizar pronósticos a 
largo plazo; para inventarios, compras, scheduling4 y transporte se recomienda 
pronósticos  a corto o mediano plazo. 

3.2.2 Modelos de pronósticos (Promedio Simple, Prom edio 
Ponderado, Suavizado Exponencial y Doble Suavizado 
Exponencial) 

Para poder pronosticar con los métodos mencionados en esta sección, antes que 
nada se mostrara cual fue el criterio que se utilizo para la selección de datos. 

SAE a través de su KARDEX, tiene la opción de poder exportar sus datos a otros 
medios (block de notas o PDF). En la fig. 3 y 4 se muestran cómo es que a partir de 
los registros de material, se pueden exportar a un archivo PDF o block de notas 
para su mejor análisis. 

 
Fig. 3 Datos históricos en PDF. 

                                                           
4
 Determinar cuándo una actividad debe comenzar o terminar, dependiendo de su (1) la duración, (2) la 

actividad predecesora (o actividades), (3) las relaciones predecesoras, (4) la disponibilidad de recursos, y (5) 

fecha de terminación del proyecto. 
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Fig. 4 Datos históricos en block de notas. 

Para el caso en el que los datos fueron pasados a un block de notas, Excel nos 
ofrece una herramienta, en el cual, los datos pueden ser importados del block de 
notas a una hoja de Excel para así, poder analizar y clasificar con mejor criterio, 
eliminando datos o campos que no son del interés de este trabajo. En la fig.5 se 
muestra como quedarían importados en la hoja de Excel. 

 
Fig.5 Datos importados del block de notas a una hoja de Excel. 



Propuesta de un plan de compras para una empresa metalmecánica Página 13 

 

Aceros Perforados y Mallas maneja alrededor de 33 diferentes tipos de lámina 
inoxidable diferenciados por el calibre y medidas estándares que maneja el 
mercado. Por lo cual para esta propuesta del plan de compras solo se analizara la 
lámina de mayor demanda y con más problemas, y para poder encontrar la lámina 
que presenta estas características crearemos un inventario ABC con los datos 
históricos.  

Con los datos en la hoja de Excel se hace el conteo de las compras a lo largo del 
año, para después ordenar y graficar los resultados obtenidos con el fin de 
identificar el material a analizar.  

Es importante recordar el porqué se toma la información de compras, ya que como 
se menciono anteriormente la lamina inoxidable se consigue una vez confirmando 
el pedido y ya dentro del sistema, como la lamina entra a producción y después 
sale a venta ya maquinada, al sistema no se le notifica este movimiento por lo cual 
genera inventario que físicamente no existe. 

En la siguiente tabla y graficas se muestra como se llego al material de mayor 
demanda:  
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  Demanda (año/pz.) 

Lam Inox. 2009 2010 2011 

C10 3'x8' 1 1 0 

C10 3'x10' 3 1 2 

C10 4'x8' 1 1 2 

C10 4'x10' 1 1 1 

C11 3'x8' 1 1 2 

C11 3'x10' 2 0 1 

C11 4'x8' 0 2 5 

C11 4'x10' 26 2 11 

C12 3'x8' 4 0 12 

C12 3'x10' 3 3 3 

C12 4'x8' 1 2 2 

C12 4'x10' 1 2 6 

C14 3'x8' 8 8 6 

C14 3'x10' 0 4 13 

C14 4'x8' 8 9 6 

C14 4'x10' 0 10 20 

C16 3'x8' 6 1 14 

C16 3'x10' 7 4 5 

C16 4'x8' 36 2 16 

C16 4'x10' 36 29 42 

C18 3'x8' 8 8 9 

C18 3'x10' 13 1 11 

C18 4'x8' 5 10 6 

C18 4'x10' 56 59 62 

C20 3'x8' 10 3 11 

C20 3'x10' 8 7 6 

C20 4'x8' 11 10 12 

C20 4'x10' 18 30 26 

C22 3'x8' 4 2 9 

C22 3'x10' 1 1 1 

C22 4'x8' 565 12 15 

C22 4'x10' 49 68 59 

C24 4'x10' 22 1316 19 

Tabla 1 Pedidos realizados por cada año 

En la tabla 1 se muestra la cantidad de material solicitado por cada año, las 
unidades marcadas en rojo son cantidades que no son constantes, pues son 

                                                           
5
 Por lo menos un pedido excede el número de laminas regularmente solicitado 

6
 IDEN 
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pedidos fuertes que se dan ocasionalmente
anual, ya que durante el año los pedidos son muy variables. 

Graficando cada uno de los tipos de lámina por año 

Graf. 1 Movimiento del material durante el 2009

Graf. 2 Movimiento del material duran

56 56

49

3636

26
22

18

Demanda durante el año 2009

131

68
59

30 29

12 10 10

Demanda durante el año 2010

compras para una empresa metalmecánica 

pedidos fuertes que se dan ocasionalmente. Para el análisis el pronóstico será 
anual, ya que durante el año los pedidos son muy variables.  

Graficando cada uno de los tipos de lámina por año podemos observar

Graf. 1 Movimiento del material durante el 2009 

Graf. 2 Movimiento del material durante el 2010. 

18
1311 10 8 8 8 8 7 6 5 4 4 3 3 2 1 1 1 1

Demanda durante el año 2009

LAM INOX (pz)

10 10 9 8 8 7 4 4 3 3 2 2 2 2 2 2 1 1 1 1

Demanda durante el año 2010

LAM INOX (pz)
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Para el análisis el pronóstico será 

podemos observar: 

 

 

1 1 1 0 0 0

1 1 1 1 1 0 0
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Graf. 3 Movimiento del material durante el 2011

Graf. 4 Movimiento del mat
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Graf. 3 Movimiento del material durante el 2011 

Graf. 4 Movimiento del material durante el periodo 2009 – 2011

ayuda de la Graf. 4 se determina que la lámina inoxidable calibre 18
con una mayor demanda con respecto de las otras.

(de datos), tenemos que para la lámina inoxidable C
demanda de cada año a partir del 2009 hasta el 2011, ha sido de:

2009 2010 
56 59 

Tabla 2. Datos de la lámina a pronosticar. 
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2011. 
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Para promedio simple, en este caso no se presentan tendencias, ni estacionalidad 
y hay cierta estabilidad en la demanda. Siguiendo este concepto con base en la 
formula: 

���� =  ∑ �	�	
��  

Donde: 

 ∑ �	�	
�  Es la sumatoria de los datos a analizar 
Xi = es el valor de cada uno de los datos 
n: es el número de periodos 

Se calcula la demanda para el año 2012: 

���� =  56 + 59 + 623  = �� 

Como resultado se obtiene un pronóstico de 59 láminas  para el año 2012, pero 
esta cantidad podemos redondearla a 60 piezas de este tipo de lámina 
considerando cubrir errores que se registran en producción. 

Promedio ponderado 

Es un modelo de promedio móvil que incorpora algún peso de los valores 
observados anteriores distinto a un peso igual para todos los periodos anteriores 
considerados7, esto se puede calcular con la siguiente fórmula: 

���� =  � ����
�

�
�  

 ����: es el pronóstico del promedio móvil ponderado para t+1 periodos ��: es el valor observado en el periodo t ��: es la ponderación en el periodo t; 0 ≤ �� ≤ 1.0; ∑ ������ = 1.0 
n: es el número de periodos empleados en la media ponderada 

En este caso este tipo de promedio no sería de gran ayuda para el cálculo de la 
demanda, puesto que el sistema tiene poco de ser implementado, el nivel de 
confianza no es del 100% ya que hasta la fecha sigu en en proceso de 
aprendizaje , por lo tanto, la curva de aprendizaje se elevaría exponencialmente; es 
decir, es una curva disparada que no muestra datos reales. 

 

                                                           
7
 Apuntes PCP DIMEI  
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Suavizado exponencial 

Este es uno de los métodos más populares y frecuentemente usados para 
pronosticar ya que requiere pocos datos. Por ser exponencial, da mayor 
importancia a los últimos datos, es por esto que sólo trabaja con el último dato real 
y el último pronosticado. Además, este método reacciona mejor a cambios fuertes 
en la demanda. 

���� =  ��� + (1 − �)��; Para � = ���� 

Donde: 

 ����, es el pronóstico para el periodo t+1 
 ��, es el pronóstico para el periodo t ó último periodo 
 ��, es el valor observado en el periodo t ó último periodo 

n, es el número de valores observados. 

Para α considerando los tres años se obtiene el siguiente valor: 

� = 23 + 1 = 12 = 0.5 

Ahora para hacer el cálculo del pronóstico tomaremos el último dato de láminas del 
2011 y el pronosticado con el método de promedio simple y se obtiene: ���� = (0.5 ∗ 62) + (1 − 0.5) ∗ 59 =  !. � Láminas  

La cantidad pronosticada es de 60.5 láminas , pero el 0.5 hace que esta cantidad 
sea redondeada a 61 láminas al año . Este pronóstico no varía mucho de la 
cantidad calculada con el método de promedio simple. 

Doble suavizado exponencial 

Cuando se presenta una clara tendencia en el pronóstico de la suavización 
exponencial, puede agregarse al mismo un factor de tendencia que refleje el 
comportamiento de la misma. Este modelo se calcula de la misma forma que la 
suavización exponencial, pero agregándole un factor de ajuste de tendencia; así: ���" = #� + $%� #� =  ��� + (1 − �)(��) %� =  &(#� − #�'�) + (1 − &)%�'� 

Para: 0 < α ≤ 1 y 0 < β ≤ 1 

Donde: 

 ���", es el pronóstico para el periodo t + k 
 #�, es valor suavizado para el periodo t  
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 ��, es el valor observado en el periodo t  
 %�, es la estimación de la pendiente en el periodo t 

k, es el número de periodos futuros que se quieren pronosticar 

Calculando obtenemos que para los siguientes tres años:  

α = 0.5 y β =0.5  #� = (0.5 ∗ 62) + (1 − 0.5)(59) = 60.5 %� =  0.5(60.5 − 59.5) + (1 − 0.5)0.5 = 0.75 ���" = 60.5 + (3 ∗ 0.75) = 62.75 )á+,�-. 

Este modelo arroja como resultado una demanda pronosticada de 62.75 láminas 
anuales, pero el punto decimal hace que sean 63 láminas  durante el 2012. Si se 
compara este resultado con los datos de la tabla 2, este pronóstico está una unidad 
por encima de las demandas registradas de lo que va del 2009 al 2011. 

Desviación Absoluta Media (MAD) 

Es una de las formas más comunes de medición del error del pronóstico. Se 
calcula de la siguiente forma: 

/01 = ∑ |3	|�	
��  

Donde: 3	 = error del período i 
n = número de errores 3	 

Lo que se busca con este método es saber cuál de las 3 opciones de pronostico 
calculadas, presenta menor error. Para lo cual en la siguiente tabla colocamos los 
datos de demanda junto con el pronóstico de cada método. 

DEMANDA P.S. (59) S.E. (61) D.S.E. (63) 

56 3 5 7 

59 0 2 4 

62 3 1 1 

MAD 2 2.66 4 

Tabla 3. MAD para cada uno de los métodos pronosticados. 

Con el cálculo de la MAD se toma la decisión de utilizar el pronostico de 61  
láminas al año , sin embargo, se tienen la posibilidad de redondear a un número 
aún mayor (70 láminas por ejemplo), ya que durante las operaciones se presentan 
imprevistos como daños al material o errores de fabricación, que en ocasiones ya 
no se pueden corregir, por lo que hay que reponer el material sin afectar el 
resultado pronosticado, logrando así, que la empresa tenga mayor capacidad de 
respuesta. 
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3.3   Modelos de inventarios 

Modelos de inventarios deterministas.- Cuando la demanda se conoce con certeza, 
la entrega se vuelve instantánea y el precio de los productos varía de acuerdo con 
el volumen ordenado. La naturaleza del problema de los inventarios (o existencias) 
consiste en colocar en forma repetida pedidos (u órdenes) de determinados 
tamaños e intervalos de tiempo establecido8. Desde ese punto de vista, una política 
de intervalo contesta las dos siguientes preguntas: 

• ¿Cuánto pedir? 
• ¿Cuándo pedir? 

Modelos probabilísticos de inventarios.- Este trata los modelos estocásticos de 
inventario, en los que la demanda se describe mediante una opción de 
probabilidades. Los modelos se clasifican, en situaciones de revisión continua y 
periódica9. 

Para tener una mejor proyección en los modelos que se aplicaran en este proyecto, 
se cuenta con información extra de los diferentes costos y gastos que aplican 
dentro de la empresa para el manejo de dicho material y que se muestran a 
continuación en la siguiente tabla junto con el resultado del pronostico obtenido a 
través de suavizado exponencial: 

Referencia Nomenclatura Valor 

C Costo unitario ($/unidad) 1718.15 

I Tasa de interés vigente (%*año) 3 

h = i*c Costo de mantener el inventario ($*unidad*año) 51.54 

A Costo de ordenar ($/orden) 31.07 

D Demanda por unidad de tiempo 61 

Además Aceros Perforados y Mallas, cuenta con tres proveedores principales que 
surten este tipo de lámina. PROGIM, Inoxidables de San Luis e Inoxidables y 
Procesos, ofrecen el producto a diferentes precios. El mejor precio lo da PROGIM, 
si se desea comprar por lote no hay un esquema de descuentos ya que la empresa 
por ser cliente especial, ya tiene asignado un 10% en cualquiera de sus productos, 
pero la empresa tiene que ir por el material, inoxidables de San Luis ofrece hasta 
un 10% de descuento después de 10 laminas y el flete es gratis si la compra es por 
más de $10,000 pesos e Inoxidables y Procesos no ofrece ningún descuento y el 
flete es gratis después de $10,00010. La disponibilidad del material en PROGIM e 

                                                           
8
 Hamdy A. Taha, Investigación de Operaciones, México 2004, Pearson Education, 7 edición, PAG. 429  

9
 Hamdy A. Taha, Investigación de Operaciones, México 2004, Pearson Education, 7 edición, PAG. 559 

10
 Los precios que se muestran, no incluyen el IVA. 
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Inoxidables de San Luis, en caso de faltantes, el tiempo de entrega es de un mes, 
mientras que en Inoxidables y Procesos el tiempo de entrega es inmediata. 

3.3.1 Determinación del lote óptimo de compra con y  sin faltante 
(EOQ) 

EOQ sin faltantes 

Este modelo supone algunas consideraciones para la toma de decisiones: 

• El modelo se calcula para artículos individuales. 
• La demanda es uniforme y se conoce con certidumbre cuanto será ésta en 

el futuro. 
• Se supone una tasa de reabastecimiento infinito, esto significa que no existe 

un límite en la cantidad que se puede ordenar. 

Este modelo es adecuado para determinar la cantidad a comprar de insumos y 
materias primas de producción. Se calcula de la siguiente manera: 

4∗ = 5201ℎ  

Donde: 

� Q*: cantidad económica a ordenar o lote económico o EOQ. 
� A: Costo de ordenar ($/orden) 
� D: Demanda por unidad de tiempo 
� h: Costo de mantener el inventario ($*unidad*año) 

Calculando con los datos anteriormente descritos, obtenemos: 

4∗ = 52(31.07)(61)51.54 = 8. �9 

:(4) = ;1 + 014 + ℎ 42 

:(4) = [(1718.15)(61)] + (31.07)(61)9 + 51.54 92 = ?!�@A�.  9 

B = 41 

B = 961 = !. ?A9� 
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Con estos resultados podemos decir que por cada pedido de nueve láminas , el 
costo anual por tenerlo en el inventario sería de $105,249.67 pesos  y cada 0.15 al 
año (54 días aproximadamente) se coloca un pedido. 

Pero con esta cantidad de láminas a pedir, apenas se logra cubrir la cantidad de 
material que se pronostico. Para poder entrar en el esquema de descuentos, es 
necesario colocar pedidos por 11 láminas  cada 60 días (66 laminas al año)  y así 
poder cubrir la demanda pronosticada, esto no afectará el costo total anual ya que 
por cada pedido de 11 láminas el costo será $105262.91 pesos , y se contara con 
un stock de seguridad de cinco láminas que servirán para cualquier eventualidad. 

EOQ con faltantes. 

Aplica cuando se tiene una tasa infinita de reabastecimiento en la que se permiten 
faltantes. 

4∗ = 5201ℎ − (C1)�ℎ(ℎ + CD) 5ℎ + CDCD  

E∗ = ℎ4∗ − C1ℎ + CD  

:(4, E) = ;1 + 014 + ℎ(4 − E)�24 + 2CE1 + CDE�24  

Donde: 

b = máximo nivel de faltante C = es el costo de pérdida de buena voluntad expresado en $/unidad CD = es el costo financiero, contable o sanción contable, expresado en $/unidad-año 

Para este el cálculo del lote óptimo tomaremos en cuenta que C = $5 y CD = $50, por 
lo cual obtenemos: 

4∗ = 5(2)(31.07)(61)51.54 − [(5)(61)]�(51.54)(51.54 + 50) 551.54 + 5050 = ?!. 98 

E∗ = [(51.54)(10.78)] − [(5)(61)]51.54 + 50 = @. A9 

:(4, E) = [(1718.15)(61)] + (31.07)(61)11 + (51.54)(11 − 2.47)�(2)(11)+ [(2)(5)(2.47)(61)] + [(50)(2.47�)](2)(11) = ?!�@GG. !@ 
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El lote óptimo que tenemos es de 11 láminas con un faltante máximo de tres y todo 
nos genera un costo total anual de $105233.02 pesos . El cálculo del lote por este 
método, por el momento, es el que se ajusta al lote óptimo que se necesita para 
cubrir con la demanda pronosticada. Al igual que el caso anterior (sin faltantes), se 
tendría que colocar un pedido por 11 láminas  cada 60 días y de la misma forma 
con esta cantidad al final, se tendrían cinco láminas de stock de seguridad para 
cualquier eventualidad.  

3.3.2 Determinación del tamaño lote optimo de produ cción con y 
sin faltante (EPQ) 

Este modelo es adecuado para determinar la cantidad a producir. Es una extensión 
del modelo EOQ, pero este supone una tasa de reaprovisionamiento finita, ya que 
son productos fabricados, en donde se entregan lotes en lapsos de tiempo de 
acuerdo con la tasa de producción. 

EPQ permitiendo faltantes. 

4∗ = H 201ℎ I1 − 1JK − (C1)�ℎ(ℎ + CD) 5ℎ + CDCD  

E∗ = (ℎ4∗ − C1) I1 − 1JKℎ + CD  

:(4) = ;1 + 014 + ℎ L4 I1 − 1JK − EM�
24 I1 − 1JK + CE14 + CDE�

24 I1 − 1JK 

Donde: J = tasa de producción, medidas en las mismas unidades que la demanda. 

Para la empresa la tasa de producción dependerá del tipo de material a maquinar. 
Por ejemplo, de los datos del SAE se conoce que en este tipo de lamina (INOX C-
18 de 4’ x 10’) la maquila de lámina perforada más solicitada es de Ø3.5mm y P 
5mm. La máquina punzonadora tarda aproximadamente 6 horas en maquinar esta 
lámina con las dimensiones anteriormente descritas. Como la empresa opera las 
24 horas, se puede concluir que en una jornada laboral completa llegan a producir 
cuatro láminas con estas características, si la empresa opera 300 días al año la 
tasa de producción la podemos estimar en 1200 láminas de estas características al 
año.  

Si J =1200, calculando tenemos que: 
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4∗ = H (2)(31.07)(61)(51.54) I1 − 611200K − [(5)(61)]�(51.54)(51.54 + 50) 551.54 + 5050 = ??. ?  

E∗ = {[(51.54)(11.16)] − [(5)(61)]} I1 − 611200K5 + 50 = @. �@ 

:(4) = [(1718.15)(61)] + (31.07)(61)12 + 51.54 L12 I1 − 611200K − 3M�
24 I1 − 611200K + (5)(3)(61)12

+ (50)(3�)(24) I1 − 611200K = ?!�@@!. G  

El lote óptimo de láminas obtenido de este cálculo sigue estando dentro de las 11 
piezas con un faltante de tres láminas máximo, pero la cantidad de láminas se 
redondea a 12 para compensar el 0.16 del lote óptimo a pedir, al final este lote no 
afecta en el costo total anual que es de $105220.36 pesos  por mantenerlo en el 
inventario. Cabe agregar que si la empresa desea tener stock de lámina perforada 
de este tipo tendría que maquinar las 12 láminas antes de colocar el siguiente 
pedido para no sufrir retrasos en la demanda. 

EPQ sin permitir faltantes. 

Desarrollando con los datos anteriormente descritos, obtenemos que: 

4∗ = H (2)(31.07)(61)(51.54) I1 − 611200K = 8. 8! 

:(4) = [(1718.15)(61)] + (31.07)(61)9 + (51.54)(9)2 P1 − 611200Q = ?!�@G9. 88 

Con el resultado obtenido tenemos que el lote óptimo de nueve láminas de acero 
inoxidable nos genera un costo total anual de $105237.88 pesos . Pero hay que 
señalar que para cumplir con la cantidad pronosticada, los pedidos deben de ser en 
un menor tiempo, para cumplir con la condición de que no existan faltantes. 

3.3.3 Determinación del tamaño de lote considerando  descuentos 
por cantidad 

De la información que se asentó al principio de este capítulo, retomaremos las 
condiciones en las que cada proveedor ofrece sus servicios, además de los precios 
que cada uno de ellos maneja. 
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PROGIM. 

C18 en 4’x10’ precio de lista $1889.96 / pz. Con el 10% de desc. $ 1718.15 

4∗ = 5 (2)(31.07)(61)(0.03)(1718.15) = 8. �8 

:(4) = [(1718.15)(61)] + (31.07)(61)9 + (51.54)(9)2 = ?!�@A�.  9 

Inoxidables de San Luis.  

C18 en 4’x10’ precio de lista $1973.24 / pz. Con el 10% de descuento si son más 
de 10 pz. $ 1793.85 

4∗ = 5 (2)(31.07)(61)(0.03)(1793.85) = 8. G� 

:(4) = [(1793.85)(61)] + (31.07)(61)9 + (53.82)(9)2 = ?!�899.  G 

Pero como el lote óptimo no entra en el rango de descuento y esa misma cantidad 
no cubre la demanda en el tiempo que se espera, se emplearía el pedido por 11 
laminas:  

:(4) = (1793.85 ∗ 61) + 31.07 ∗ 6111 + 53.82 ∗ 112 = ?!�8�G. ?� 

Inoxidables y procesos. 

C18 en 4’x10’ precio de lista $1989.96 / pza.  

4∗ = 5 (2)(31.07)(61)(0.03)(1989.96) = 9. �9 

:(4) = [(1989.96)(61)] + (31.07)(61)8 + (59.69)(8)2 = ?@?8 G. @@ 

Con estos resultados, PROGIM como se tenía previsto es el mejor proveedor, 
aunque a ese costo total anual ($105249.67 pesos)  faltan agregar lo costos de 
maniobra para ir por el material y comparar con inoxidables de San Luis, si es 
mejor comprar el lote con este proveedor y que la camioneta de la empresa no se 
desvíe de su ruta para recoger materiales y sólo se dedique hacer entregas.  
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3.3.4 Determinación del lote de producción con rest ricción de 
recursos 

De acuerdo con la información que se muestra en las gráficas del inventario, la 
lamina C18 y C22 ambas de 4’x10’, son de las más compradas. En las gráficas se 
puede observar que poseen casi la misma demanda, si es el caso y la empresa 
desea que ambos productos se encuentren en existencia dentro del almacén, la 
empresa destinara un presupuesto de $25,000 en cada pedido para comprar 
ambos materiales. El espacio no es una limitante ya que se cuenta con anaqueles 
para uso exclusivo de este material. Bajo estas condiciones se procede de la 
siguiente manera: 

C18 = $1718.15 => 4∗ = R (�)(S�.TU)(V�)(T.TS)(�U�W.�X) = 8. �9 

C22 = $1524.65 => 4∗ = R (�)(S�.TU)(V�)(T.TS)(�X�Y.VX) = �. ?! 

��W4�W + ���4�� = [(1718.15)(8)] + [(1524.65)(9)] = @9A 9. !� 

Si los pedidos se hacen con forme a los lotes óptimos, tenemos que el presupuesto 
no es suficiente, sin embargo la empresa tiene la solvencia para dar sin problemas 
esta diferencia, pero si la empresa es exigente en su decisión de otorgar solo lo 
presupuestado, los pedidos óptimos se obtienen de la siguiente manera: 

Z$(4�, 4�, [)24� = 0 >> 4�∗ = 5 20�1�ℎ� + 2[�� = 5 3790.5451.54 + 3436.3[ 

Z$(4�, 4�, [)24� = 0 >> 4�∗ = 5 20�1�ℎ� + 2[�� = 5 3790.5445.74 + 3049.3[ 

Resolviendo tenemos que [ = 0.0078 

4�∗ = 5 3790.5451.54 + [(3436.3)(0.0078)] = 6.95 

4�∗ = 5 3790.5445.74 + [(3049.3)(0.0078)] = 7.38 

��W4�W + ���4�� = [(1718.15)(7)] + [(1524.65)(8)] = @A@@A. @� 
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La decisión más sencilla era tan sólo dejar de comprar una lamina por cada lote, 
pero para no generar dudas de que tan cierto puede ser esto, se recurren a estas 
ecuaciones para corroborar dicha decisión. 

3.3.5 Determinación del punto de reorden 

Esta es la cantidad debe haber en inventario para cubrir las necesidades durante el 
tiempo de entrega y se expresa con la siguiente fórmula: 

]∗ = (^)(_) ≫ _ = 1a_ 

Donde:  

D = demanda anual 
Wd = días hábiles al año 
t = tiempo de entrega 

Anteriormente se hizo mención de las condiciones de entrega de los diferentes 
proveedores de este tipo de material. Recordando un poco esto, PROGIM e 
inoxidables de San Luis, regularmente procuran en sus inventarios tener 
existencias de este tipo de material, sin embargo hay ocasiones en las que el 
material no lo tienen de entrega inmediata y este tarda entre 15 ó 30 días para ser 
surtido. A comparación de inoxidables y procesos, siempre cuentan con material en 
existencia y de entrega inmediata, pero la limitante es el alto precio del producto y 
solo es recurrido cuando la necesidad de adquirir material es muy alta.  

Siguiendo esta lógica se calcula para cuando es de entrega inmediata y cuando 
hay tiempo de espera, para lo cual tenemos que: 

D = 61 
Wd = 240 
t = 1 y 30 días. 

Si fuera de entrega inmediata: 

_ = 61240 = 0.2542 

]∗ = (1)(0.2542) = (0.2542)(365) = 92.78 _í-. 

Esto nos indica que cada tres meses se haría un pedido de entre 15 ó 16 láminas 
para así poder cubrir la demanda. 

Si el tiempo de espera es de 30 días: 
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_ = 61240 = 0.2542 

]∗ = (30)(0.2542) = 7.626 _í-. 

Este indicador establece hacer una orden cada ocho días aproximadamente, de ser 
cada mes, hablamos de lotes de cinco láminas por cada pedido. Bajo estas 
condiciones a la empresa no le es viable adquirir el material por este medio, pues si 
desea entrar en un esquema de descuentos por cantidad, esta cantidad no se 
encuentra dentro del rango para adquirir dichos descuentos. 

3.3.6 Inventarios de seguridad y nivel de servicio (Q/R) 

Niveles altos de inventario no necesariamente resultan en un mejor servicio al 
cliente, pero seguramente tendrán impacto en las utilidades. Por otra parte, niveles 
bajos de inventario, particularmente si no se tiene un control eficiente del mismo, 
pueden resultar en faltantes de producto, con fuertes repercusiones en el servicio al 
cliente. 

El nivel de servicio es una medida del desempeño en el manejo del inventario de 
producto, que involucra al cliente a través de la demanda que éste genera11. 

D = 66 láminas anuales,  (una lámina cada seis días) 

m = demanda promedio durante el tiempo de entrega (D * Tiempo de entrega) 

m = (1/6) (30) = 5 láminas. 

T = desviación estándar de la demanda durante el tiempo de entrega B = cB,3+de _3 3�^f3g- ∗ h _3+-�_- _,-f,- 

B = (√30)(0.21) = 1.15 )á+,�-. 

                                                           
11

Seetharama L. Narasimhan, Planeación de la Producción y Control de Inventarios, México 2004, Prentice 

Hall, 2 edición, PAG. 154 
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Tabla 4: Stock de seguridad y nivel de servicio. 

De acuerdo a la tabla anterior para un nivel de servicio del 85% tenemos que k = 
1.250, por lo tanto: ]j.k. = + + ($ ∗ B) 

Donde: 

m = demanda promedio durante el tiempo de entrega (D * Tiempo de 
entrega) 
k = valor del nivel de servicio 
T = desviación estándar de la demanda durante el tiempo de entrega ]� = 5 + [(1.250)(1.15)] = 6.44 )á+,�-. 

Por lo tanto, se coloca una orden por 11 láminas  todas las veces que la posición 
de existencias caiga a seis o siete láminas. 

Siguiendo el mismo razonamiento, se tendrá: ]� = 5 + [(1.5)(1.15)] = 6.73 )á+,�-., para un nivel de servicio del 90 % ]� = 5 + [(2)(1.15)] = 7.3 )á+,�-., para un nivel de servicio del 95 % ]� = 5 + [(2.250)(1.15)] = 7.59 )á+,�-., para un nivel de servicio del 97 % 
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]� = 5 � <�2.875��1.15�>

Para estos niveles de servicio, es muy importante saber cuál sería la inversión 
utilizar para poder cumpl
el inventario medio y el valor d

-� l�m. /3_. � �$ �

N.S. (%)

Grá

La gráfica nos muestra cómo es que para alcanzar mayores niveles de servicio la 
inversión representa el 50% del valor anual por tener el inventario en el almacén. 
Por lo que, para la empresa no representa 
prevista con base a su experiencia.

3.4 Modelos de tamaño de lote dinámico

Los modelos de tamaño de lote dinámico surgen cuando la demanda es irregular, 
de otra manera cuando no es uniforme durante el horizonte de pla
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� � 8.31 )á+,�-., para un nivel de servicio del 99 %

Para estos niveles de servicio, es muy importante saber cuál sería la inversión 
para poder cumplir con estos posibles escenarios. Para lo cual calcularemos

el inventario medio y el valor del inventario. Entonces tenemos que:

� � B� �
n

�
                 E� o-) l�m � l�m /3_ 

N.S. (%) Inv. Med. (Pz.) Val. Inv. ($) 

85 34 58417.1 

90 35 60135.25 

95 35 60135.25 

97 36 61853.4 

99 37 63571.55 

Gráfico 1: Inversión del Inv. Vs Nivel de Servicio 

La gráfica nos muestra cómo es que para alcanzar mayores niveles de servicio la 
inversión representa el 50% del valor anual por tener el inventario en el almacén. 
Por lo que, para la empresa no representa una inversión tan grande como se tenía 
prevista con base a su experiencia. 

3.4 Modelos de tamaño de lote dinámico  

Los modelos de tamaño de lote dinámico surgen cuando la demanda es irregular, 
de otra manera cuando no es uniforme durante el horizonte de pla

58417.1 60135.25 60135.25 61853.4 63571.55
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Para estos niveles de servicio, es muy importante saber cuál sería la inversión a 
Para lo cual calcularemos 

tenemos que: 

�  �e.^e 0f^ 

 

La gráfica nos muestra cómo es que para alcanzar mayores niveles de servicio la 
inversión representa el 50% del valor anual por tener el inventario en el almacén. 

una inversión tan grande como se tenía 

Los modelos de tamaño de lote dinámico surgen cuando la demanda es irregular, 
de otra manera cuando no es uniforme durante el horizonte de planeación.  

Series1
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Especificar un tamaño de lote (cualquiera que sea) nos proporciona un panorama 
sobre lo desagradable que es para los administradores tomar este tipo de riesgos 
basados en su concepto de la magnitud relativa de los costos de preparación 
contra los costos de mantener en inventario. 

3.4.1 Reglas simple lote por lote (L x L) 

Este es un caso especial de la regla de periodo fijo; la cantidad a ordenar es 
siempre la demanda para un periodo. Esta regla reduce el nivel de inventario y por 
ende, el costo de mantenerlo; pero el resultado es un mayor costo de ordenar por 
colocar mas ordenes. Casi siempre se usa para artículos muy caros y para 
artículos que tienen demanda irregular12.  

En este caso el material seleccionado, cumple con algunas de las características 
anteriormente mencionadas. Tomaremos el último periodo registrado que es el del 
año 2011, ya que en este año es donde la empresa empieza adquirir mayor 
estabilidad y rentabilidad. 

Bimestre  Ene – Feb. Mar – Abr.  May – Jun.  Jul. – Agt.  Sep. – Oct.  Nov. – Dic.  
Demanda  7 11 9 10 14 11 

Tabla 5. Demanda de lámina inox C18 bimestral (2011). 

De acuerdo a esta información en el periodo Enero – Febrero del 2011, se debería 
de colocar un pedido por 7 piezas. Revisando la estadística proporcionada tenemos 
que para el periodo Enero – Febrero del 2012, la cantidad demandada bajo 
considerablemente a tres piezas a comparación de otros años. Esto se debe a que 
el negocio para este tipo de material se basa en proyectos de empresas del ramo 
alimenticio o farmacéutico, pero en los siguientes periodos se vio recuperada esta 
situación, como se muestra en la siguiente imagen. 

 
Fig. 4 Movimientos de material bajados de KARDEX SAE. 

                                                           
12

 Sipper Daniel / Bulfin Robert L., Planeación y Control de la Producción 1ª edición, 1ª impresión, México 

D.F., Mc. Graw Hill, Junio 1999, pp. 262 – 263  
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3.4.2 Decisiones de una sola vez. (Modelo del perio diquero) 

Algunos problemas de inventarios involucran determinar una cantidad de pedido 
para un artículo que cubre la demanda de un solo periodo. Este tipo de problema 
es común para materiales de vida corta, como bienes de moda, alimentos 
perecederos y publicaciones como revistas o periódicos13. 

En este caso de acuerdo a la información recabada el periodo de enero a febrero 
es el que presenta la menor demanda durante todo el año. Anteriormente se cito, 
que para cubrir una demanda pronosticada de 66 láminas anuales  se tienen que 
hacer pedidos de 11 laminas cada dos meses , pero como se observa la 
demanda de estos primeros dos meses está por debajo de los pedidos propuestos, 
pero cabe mencionar que en otros meses, la demanda es mayor a la de los 
pedidos propuestos. 

Por lo cual se contemplan los siguientes datos, considerando la situación para 
aquellos meses en los que la demanda es menor. El método queda de la siguiente 

manera: �(4) = pp�qr  

Donde: 

π: costo de faltante por unidad que falta al final del periodo. 
Co: costo de excedente por unidad que sobra al final del periodo. 
Q: sigue siendo la variable de decisión. 
Precio de compra: $1718.15 
Precio de venta: $1956.67 

Tenemos que: 

Π = 1956.67 – 1718.15 = 238.52 
Co = 1718.15 �(4) = 238.52238.52 + 1718.15 = 0.1219 4 = 7 + [(11 − 7) ∗ 0.1219] = 7.48 ≈ 8 

A partir de esto podemos decir que durante este primer bimestre, la cantidad 
mínima a vender son siete láminas inoxidables y la máxima a vender son ocho 
láminas. El lote para este bimestre, de ser tomado en cuenta este análisis, resultara 
ser el más económico, pero por un lado el objetivo de tener pedidos de lotes con 
descuentos se perdería, ya que el lote a pedir estará por debajo de la cantidad que 
se necesita para que se aplique el esquema de descuentos, además ya no se 

                                                           
13

 Gaither Norman / Frazier Greg, Administración de Producción y Operaciones, 8° edición, México D.F., 

Thomson Editores, Diciembre 2003, pp. 380 
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contaría con el stock de seguridad que se contempla para cualquier eventualidad. 
Ciertamente es una situación complicada pues de presentarse la situación de este 
año 2012, en el que la cantidad demandada está muy por debajo de lo esperado, la 
dirección deberá implementar nuevas estrategias que la ayuden a revertir estos 
casos. 

Para finalizar, el análisis hasta este punto nos da un panorama bastante completo 
de alternativas que se pueden tener para elegir que es lo que más le conviene a la 
empresa. La mejor opción han sido pedidos de 11 láminas cada 2 meses para  
poder cubrir la demanda y lograr entrar al esquema de descuentos del 
proveedor , sin embargo como análisis aún falta la etapa de implementación para 
determinar que tan efectiva es esta propuesta, tanto en cantidades manejadas del 
material así como de la inversión real que se necesita para conservar los niveles de 
inventario calculados, ya que más adelante esta información puede ser retomada 
para hacer mejoras que beneficien a la empresa  
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Capitulo 4: Propuesta de mejora con base a los 
resultados obtenidos 
4.1 Plan maestro de producción (PMP) 

Para hacer nuestro plan de compras nos apoyaremos del plan maestro de 
producción, el cual, especifica qué, cuándo y cuántos elementos o productos 
terminados deben producirse en determinado período. En este plan las cantidades 
representan producción y no demanda, es decir, las cantidades a producir no 
necesariamente coinciden con la demanda.  

Denominaremos Necesidades Brutas (NB)  a la demanda de fabricación de los 
productos. 

Denominaremos Disponibilidad (D)  al stock inicial del producto final o 
semiterminado que disponemos para satisfacer las necesidades brutas descritas 
anteriormente.  

Denominaremos Stock de Seguridad (SS)  aquella cantidad de producto final o 
semiterminado que no se puede utilizar para satisfacer las necesidades brutas. 

Denominaremos Necesidades Netas (NN)  a la cantidad que realmente debemos 
de realizar para satisfacer las necesidades brutas, teniendo en cuenta la 
Disponibilidad (D) y el Stock de Seguridad (SS). 

• Si la disponibilidad es mayor que 0;  NN =(NB-D)+SS  
• Si la disponibilidad es igual a 0;  NN=NB 

La lámina perforada inoxidable C18 es usualmente requerida por un cliente que es 
Jugos del valle S.A.P.I. de C.V. quien la utiliza en forma de cilindro para filtrar la 
pulpa de las frutas. Si la empresa decide implementar pedidos de 11 láminas y 
junto con los datos del 2011 el MRP quedaría de la siguiente manera: 

Bimestre 1 : Las necesidades brutas son 7 piezas, la disponibilidad es de 11 
unidades, dentro de las cuales el stock de seguridad es de 3 piezas. 

NB = 7 
D = 11; SS = 3 
NN = (7 – 11) + 3 = -1 

Al ser negativo, no se necesita fabricar y se tiene 1 pza. 

Bimestre 2 : Se necesitan 11 piezas y se dispone con 4 piezas (3 del stock de 
seguridad), pero dentro de este bimestre se coloca otro pedido de 11 láminas. Las 
necesidades netas son: 

NB = 11 
D = 15; SS = 3 
NN = (11 – 15) + 3 = -1  
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Al ser negativo, no se necesita fabricar y se tiene 1 pza. 

Bimestre 3 : Las necesidades brutas son de 9 unidades y se dispone de una lámina 
más el stock de seguridad de 3 piezas, pero se ha colocado otro pedido por 11 
láminas. 

NB = 9 
D = 15; SS = 3 
NN = (9 – 15) + 3 = -3  

Como es negativo el resultado, no hay necesidad de fabricar y se tienen 3 piezas. 

Bimestre 4 : Necesitamos fabricar 10 piezas, pero disponemos únicamente de 3 
unidades que sobraron del bimestre anterior más el stock de seguridad 
(nuevamente hay un pedido por 11 piezas), con lo cual las necesidades netas son: 

NB = 10 
D = 17; SS = 3 
NN = (10 – 17) + 3 = -4  

Nuevamente no hay necesidad de fabricar y se tienen 4 piezas. 

Bimestre 5 : Se requieren 14 unidades, se cuentan con 4 unidades del bimestre 
pasado mas el stock de seguridad (se aplica el pedido de 11 láminas) y se obtiene: 

NB = 14 
D = 18; SS = 3 
NN = (14 – 18) + 3 = -1  

Nuevamente no hay necesidad de fabricar y se tienen 4 piezas. 

Bimestre 6 : Las Necesidades Brutas son de 11 unidades, se cuenta con 1 pieza y 
el stock de seguridad de 3 unidades y también se contara con el último pedido del 
año de 11 unidades), las Necesidades Netas son:  

NB = 11 
D = 15 SS = 3 
NN = (11 – 15) + 3 = -1  

Solo se prevé tener el stock no hay necesidad de fabricar y se tiene 1 pieza. 

Bimestre  Ene – Feb. Mar – Abr.  May – Jun.  Jul. – Agt.  Sep. – Oct.  Nov. – Dic.  
NB 7 11 9 10 14 11 
D 11 15 15 17 17 14 
SS 3 3 3 3 3 3 
NN 0 0 0 0 0 0 

Tabla 6. Cálculo de las Necesidades Netas del MRP 
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4.2 Planeación agregada 

La planeación agregada de la producción determina los recursos que son 
necesarios para satisfacer la demanda de determinado periodo, dichas demandas 
corresponden tanto a la información suministrada por los pronósticos como a 
órdenes reales de los clientes. Normalmente se hace para un mediano plazo, es 
decir, para un período de 6 a 12 meses. 

Debido a que en el mediano plazo es poco probable incrementar la capacidad 
ampliando instalaciones o comprando maquinaria, con el fin de satisfacer la 
demanda, se debe seleccionar una estrategia que permita combinar la tasa de 
producción, el nivel de inventarios y la fuerza de trabajo de la mejor manera. 

4.2.1 Influencia de la demanda, aspectos de la plan eación 
agregada (capacidad, unidades agregadas, costos) 

Las estrategias mixtas son las más usadas en la industria. Estas se evalúan desde 
el punto de vista de los costos para luego seleccionar la alternativa más 
económica.  

De la tabla anterior utilizaremos las demandas bimestrales, los costos de operación 
por cada máquina punzonadora bimestral es de $ 5,000 (La empresa cuenta con 
cuatro máquinas, cada una produce cuatro láminas en 24 horas con las 
características descritas en el punto 3.3.2). Los costos por material echado a 
perder de $1,000 y de $600 por material cuando éste se produzca fuera del 
programa de maquilas14.  

 

Bimestre. 1 2 3 4 5 6 Total  
Producción  7 11 9 10 14 11  
Máquinas  1 2 1 1 3 2  

Costo Óp. ($)  5,000 10,000 5,000 5,000 15,000 10,000 50,000 
Material 

echado a 
perder. ($) 

1000 1000 0 1000 2000 0 5,000 

Fuera de 
programa. 

500 500 0 500 1000 0 2,500 

Total        57,500 
Tabla 7. Calculo de estrategia mixta. 

A partir de esto podemos obtener una cifra total de toda la inversión requerida con 
base a todo este análisis y así poder compararlo con lo que la empresa hace hoy 
en día. 

                                                           
14

 Cada máquina contiene un programa en el cual, se establece que materiales y para que clientes tienen que 

operar la máquina. 
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Esta es una tabla comparativa de lo que hacen hoy en día y de lo que se propone 
en este trabajo:   

Depto. Compras: 

Salario comprador              $5700 (mes) 
Percepción anual              $68400 
Aguinaldo                            $2850 
Prima vacacional                   $285 

Seguridad social                $10406.59 
Total                                   $81941.59 

Depto. Embarques: 

Salario chofer                     $5900 (mes) 
Percepción anual              $70800 
Aguinaldo                            $2950 
Prima vacacional                   $295 

Seguridad social                $10406.59 
Total                                   $84451.59 

Renta: 

Renta anual:                    $669600 
Naves:                                        2 
Total:                              $1339200 

------------------------------------------------------ 

Total de costos fijos   $ 1505593.18 
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Operación actual.  Operación propuesta. 
C. Material. PROGIM: $105249.67 
 
En promedio se hace un pedido por 
cada lamina: 
 
DP anual:                             62 láminas. 
Costo pedido:                              $31.07 
Total:                                      $1926.34 
 
La camioneta asiste con el proveedor 
con mucha frecuencia, si la empresa 
opera 300 días al año: 
 
Combustible Ford Ranger:  $450 (diario) 
Costo acarreo por km:             $3.50 
(10 km entre la empresa y el proveedor) 
Costo hora chofer                  $20.50 
(Tiempo de espera 1h) 
------------------------------------------------------ 
Subtotal                       $505.5 (300 días) 
Total                                   $151650      
 
Sumando cada uno de los costos 
producidos: 
 
C Fijos anual:                  $ 1505593.18 
C. Material. PROGIM:     $   105249.67 
C. pedido anual:              $       1926.34 
C. embarques:                $    151650.00 
Total C. Anual                 $  1764419.19 
 
 
 
 
 
La diferencia entre la operación 
actual y las propuestas es de casi:  
$150000 

Se proponen 2 escenarios para los 2 
proveedores más atractivos PROGIM e 
Inoxidables de San Luis. 
 
C. Material. PROGIM: $105249.67 
 
Con la propuesta hablamos de 6 
pedidos de 11 laminas al año: 
 
Pedidos anuales:                                 6 
Costo pedido:                              $31.07 
Total:                                         $186.42 
 
La camioneta tan solo tendría que ir 6 
veces al año con el proveedor: 
 
Combustible Ford Ranger:  $450 (diario) 
Costo acarreo por km:             $3.50 
(10 km entre la empresa y el proveedor) 
Costo hora chofer                  $20.50 
(Tiempo de espera 1h) 
------------------------------------------------------ 
Subtotal                 $505.5 (6 ocasiones) 
Total                                             $3033     
 
Sumando cada uno de los costos 
producidos: 
 
C Fijos anual:                  $ 1505593.18 
C. Material. PROGIM:     $   105249.67 
C. pedido anual:              $         186.42 
C. embarques:                $        3033.00 
Total C. Anual                 $  1614062.27 
 
En el caso de Inox. de San Luis los 
costos son los mismos, solo que no se 
contemplan los costos de embarques ya 
que por precio del pedido el proveedor 
se compromete a dejar el material en 
planta: 
 
C Fijos anual:                  $ 1505593.18 
C. Material. Inox SL:        $   109893.63 
C. pedido anual:              $         186.42 
Total C. Anual                 $  1615673.27  
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Conclusiones 

    A través de esta propuesta se visualiza una mejora en la empresa “Aceros 
Perforados y Mallas“, pues se estarían cumpliendo con los objetivos de este 
análisis dado que por medio de los estudios realizados, se observó que si lleva a 
cabo un mapeo de rutas de entrega y recepción de mercancías, los tiempos de 
entrega se minimizarían al igual que los costos de la misma mejorando con esto 
una entrada financiera en un inventario estable y en una mayor capacidad de 
respuesta por parte de todas las Áreas y Departamentos involucrados. 

    De la misma forma, se establece que los proveedores con los que se cuenta 
siguen siendo una buena opción para la compra, por los descuentos otorgados y 
por el manejo de la mercancía, pero da la sugerencia de aumentar a más 
proveedores a la lista dado que existiría mayor competitividad entre ellos, dando a 
la empresa una mayor visión en costos y tiempos para adquisición de material. 

    Con respecto al área de ventas, nos enfocamos a un inventario más estable y 
formal, ya que el personal sabría exactamente si existe la pieza en almacén o el 
tiempo de entrega exacto para una mayor seguridad en el trato con el cliente y se 
establecerían tiempos de pedidos para el material no existente. Con este, la 
programación de requisiciones de compra, se tomarían tiempos de producción y de 
entrega al cliente, con lo que se lograría una minimización de costos ya que no 
existirían penalizaciones por entregas fuera de tiempo. 

   En el área de compras, se podrá tener un mayor control sobre sus proveedores, 
tanto en los pagos a realizar y en el establecimiento de fechas de los mismos, 
como en el establecimiento de mejores contratos en la adquisición de la mercancía, 
ya que se contaría con un plan de stock de la misma y se definirían tiempos de 
entrega. 

  Finalmente, se puede concluir que por un mal manejo en el inventario y una falta 
de stock, la empresa ha tenido fugas financieras importantes. A pesar de ser una 
empresa estable, se puede decir que si toman en cuenta las sugerencias dadas en 
esta propuesta, el Departamento de Ventas y de Compras se verían en una mejor 
posibilidad de dar mejores ingresos y dejar de invertir en costos extras para así 
obtener las ganancias correctas y con esto favorecer el crecimiento de la misma, ya 
que si tomamos en consideración la utilidad que se puede recuperar, éste puede 
ser usado para la mejora y mantenimiento de maquinaria y equipo, sin inversión de 
los dueños, la mejora de instalaciones, un mayor reparto de utilidades y la 
capacitación del personal. 
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