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Introduccion

KZN es una microempresa familiar con presencia en el mercado por mas de 15 afios
en la venta de accesorios para telefonia celular y reparacién de estos. La empresa
inicié con un local en la alcaldia Cuauhtémoc, calle Bolivar dedicado a la venta y
reparacion de telefonia celular. En el afio de 2010, debido a un incremento en la
demanda y venta de los productos, las operaciones de la empresa se expandieron
a siete sucursales y la plantilla de empleados se increment6 de 2 a 25, todas las
sucursales se encontraban en la zona centro de la ciudad de México. La falta de
control en las sucursales y una administracion ineficiente del negocio, fomentaron
un incremento en los gastos y costos del negocio, lo que se tradujo en reduccién de
la productividad de la empresa. motivo por el cual, el duefio de KZN decidi6 cerrar
seis de las siete sucursales y mantener operando Unicamente un local.

En la actualidad, Unicamente se cuenta con un local en la alcaldia Cuauhtémoc, en
donde se observé muy buen mercado con posibilidades de crecer, pero para lograrlo
se busca definir una estrategia de negocio basada en las etapas del proceso de
administracion: planeacion, organizacion, ejecucion y control para evitar pérdidas
monetarias, ya que hoy por hoy, por no contar con una buena administracion y
control se acumula inventario, que posteriormente pasara a ser producto obsoleto y
un pasivo para la empresa, por lo que se diagnostica que con un buen plan de
trabajo y un sistema de inventario adecuado se pueden evitar pérdidas monetarias
como las que ya se tuvieron hace algunos afos y le permitiria a la empresa crecer
en forma ordenada y productiva.

Problematica

Se detectd sobre — inventario en productos obsoletos, los de mayor cantidad son
audifonos manos libres y cargadores, ambos con conectores obsoletas, se busca
realizar una adaptacion de los conectores anteriores de los productos para lograr
una recuperacion monetaria.

Pérdidas monetarias en la empresa por:
a) Mal manejo de inventario:

¢ Reabastecimiento inadecuado de productos de bodega al local para su
venta.

e Sintiempos adecuados para mandar a ordenar y reabastecer el inventario
de proveedores a bodega.

b) Mala organizacion:

¢ No se tiene un lugar determinado para los productos en bodega, por lo
gue al momento de buscarlos no se encuentran.



e Se complica al tomar los productos mas vendidos en local y bodega,
debido al desorden.

Objetivo

Adaptacion de producto obsoleto para recapitalizar una comercializadora.

Objetivos secundarios

e Aumentar el nimero de ventas con un mejor control de la mercancia
existente.

e Asegurar que el inventario sea el correcto para evitar fugas de mercancia
y, por lo tanto, de dinero.

e Ordenar el local, el tapanco y la bodega para poder localizar con mayor
facilidad cualquier producto, a fin de reducir el tiempo de espera del
cliente.

Hipotesis
Haciendo un correcto acomodo, detectando los productos estrellas y adaptando los

productos obsoletos para convertir un capital pasivo en un capital activo, se esperan
obtener beneficios para los empleados e incremento en los ingresos del negocio.

Justificacion

Del total de empresas consideradas en la Encuesta Nacional sobre Productividad y
Competitividad de las Micro, Pequefias y Medianas Empresas (ENAPROCE) 2015,
97.6% son microempresas y concentran el 75.4% del personal ocupado total. Le
siguen las empresas pequeias, que son un 2% y tienen el 13.5% del personal
ocupado. Las medianas representan 0.4% de las unidades econdémicas y tienen
poco mas del 11% de los ocupados (Tabla 1).

En la actualidad, las microempresas son una importante fuente de ingresos para los
mexicanos, por lo tanto, es primordial que como ingenieros se tenga nocion de los
problemas a los que se enfrenta al implementar una microempresa y cémo se
pueden solucionar los posibles problemas.

En este caso, se aplicaran los conocimientos adquiridos en la carrera para poder
realizar una mejora y evitar pérdidas econémicas en una microempresa familiar.



Tabla 1 Numero de empresas por tamafio y personal ocupado (INEGI, 2016)

NUMERO DE EMPRESAS POR TAMARO Y PERSONAL OCUPADO

Empresas Personal ocupado
Tamaiio
Numero Participacion (%) Participacion (%)
Micro 3952422 97.6 75.4
Pequena 79 367 2.0 13.5
Mediana 16 754 0.4 111
Total 4048543 100.0 100.0

. Marco teoérico

I.1. Inventario El inventario es una cantidad de bienes bajo el control de una
empresa, guardados durante algun tiempo para satisfacer una demanda futura. El
inventario se considera un “amortiguador” entre dos procesos: el abastecimiento y
la demanda. El inventario es necesario debido a las diferencias en las tasas y los
tiempos entre el abastecimiento y la demanda. (Sipper y Bulfin Jr., 1998)

El inventario es el amortiguador para dos procesos, el abastecimiento y la demanda
(llustracion 1).

Abastecimiento

- (bienes al
inventario)
Inventario
"amortiguador"
Demanda
- (consume el
invenrtario)

llustracién 1 Fuente: Sipper y Bulfin., 1998

La economia de escala se refiere a producir muchas unidades para reducir el costo
unitario promedio, los costos de preparacion y los costos de ordenar. El servicio al
cliente trata de cumplir de inmediato con la demanda; mientras que el inventario de



seguridad disminuye la incertidumbre en el inventario. El ambiente de demanda se
puede clasificar en dos grandes categorias: deterministico o estocastico e
independiente o dependiente.

Deterministico significa que se conoce con certidumbre la demanda futura de un
articulo en inventario; la demanda aleatoria se llama estocastica. Cada caso
requiere un analisis diferente. El caso estocéastico es mas realista, pero su manejo
es mas complicado. La demanda de un articulo no relacionada con otro articulo y
afectada principalmente por las condiciones del mercado se llama demanda
independiente. La demanda dependiente es cuando una unidad se deriva de la
demanda de otra.

I.1.1 Tipos de Inventario

La materia prima incluye todos los materiales requeridos para los procesos de
manufactura y ensamble.

El producto en proceso (PEP) es inventario en el sistema de produccion que espera
para ser procesado o ensamblado y puede incluir productos semiterminados o
subensambles. Los productos terminados son las salidas de los procesos de
produccion.

Costos de inventario

El costo de compra es el costo por articulo que se paga a un proveedor.
El costo de ordenar es el costo de preparar y controlar la orden.

El costo de almacenaje o de mantener el inventario.

El costo de oportunidad, por lo general se expresa como un porcentaje de
la inversion.

Los costos se calculan como un porcentaje de la inversidén en inventario y se suman
al costo de oportunidad, esto genera el costo total de mantener el inventario. Un
faltante ocurre cuando existe una demanda de un producto que no se tiene y si el
cliente decide ir a otro lado se considera una venta perdida.

Por ultimo, existen costos relacionados con la operacion y el control de los sistemas
de inventario, que se llama el costo de operacion del sistema.

Existen dos tipos de costos por faltantes, el costo de faltante por unidad es el gasto
gue hace la empresa por no tener en existencia una pieza del producto demandado,
mientras que el costo de faltante por unidad que falta por unidad de tiempo es la
cantidad de dinero que se gasta al no tener un producto por determinado tiempo.
(ilustracion 2)
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llustracién 2 Fuente: Sipper y Bulfin., 1998 (Trueba Jainaga, 1997)

|.2 Medidas de efectividad

El inventario, una entidad de servicio. Existen dos enfoques para medir la
efectividad:

¢ El enfoque de modelado que optimiza el sistema de inventarios, como por
ejemplo el modelo de costo, donde se sabe que mientras el costo es un
hecho, los precios son una politica administrativa o presion del mercado.

¢ El enfoque gerencial, donde la meta inmediata es reportar el tamafio del
inventario a la gerencia.

I.3 Politicas de inventario
Existen tres factores importantes en un sistema de inventario, llamados variables de
decision:

1. ¢Qué debe ordenarse? (Decision de variedad)

2. ¢Cuando debe ordenarse? (Decision de tiempo)
3. ¢Cuanto debe ordenarse? (Decision de cantidad)

Costo de ordenar (Q*), Q* se conoce como la cantidad Optima a ordenar o lote
economico o EOQ que mas adelante se define. (llustracion 3)
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llustracién 3 Fuente: Sipper y Bulfin., 1998

1.3.1 Politica de revision peridédica o Politica de tiempo fijo

Se verifica el nivel del inventario en intervalos de tiempo fijo y se coloca una orden
si es menor que cierto nivel predeterminado, a esto se le llama punto de reorden
(decision de tiempo). El tamafio de la orden (Q) es la cantidad requerida para
aumentar el inventario a un nivel predeterminado S (decision de cantidad). Se
asume que las ordenes se entregan instantaneamente.

A continuacion, se muestra en la ilustracion 4 la geometria del inventario EOQ.

Recta de agotamiento
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T
llustracién 4 Fuente: Sipper y Bulfin., 1998

En la ilustracion 5 se puede apreciar la geometria del inventario EPQ con faltante.
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llustracién 5 Fuente: Sipper y Bulfin., 1998

1.3.2 Politica de revision continua o Politica de cantidad fija

Cuando el nivel del inventario llega al punto de reorden, se ordena una cantidad fija
Q, suponiendo entrega instantanea de la orden y demanda de una unidad a la vez.

|.3.3 Decisiones de cantidad

Tomar la decision de cantidad tiene un impacto considerable a nivel del inventario
gue se mantiene, influye directamente en los costos de inventario.

¢ Modelos estéaticos de tamafio de lote (constantes)
¢ Modelos dinamicos de tamafio de lote (demanda irregular)

I.4 Modelos estadisticos de tamafio de lotes

Existen diferentes modelos de tamafio de lote, dependiendo de las caracteristicas
del producto, demanda, etcétera.

En la ilustracion 6 se observa el diagrama de modelos de tamafio de lote.
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Modelos de
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- Cantidad fija lote L
de orden

llustracién 6 Fuente: Sipper y Bulfin., 1998

l.4.1 Cantidad econ6mica por ordenar (EOQ)

Se considera que existe un solo articulo en el sistema de inventario. La demanda
es uniforme y deterministica y el monto es de D unidades por unidad de tiempo.
Este modelo es adecuado para la compra de materia prima en produccion o para el
ambiente de ventas al menudeo.

El concepto basico de este modelo es crear un balance entre dos costos opuestos,
los costos de ordenar y los costos de almacenar. El costo de ordenar es un costo
fijo; si se ordena mas, el costo por unidad sera menor. El costo de almacenar es un
costo variable que disminuye si el inventario que se tiene disminuye. Este balance
se logra minimizando el costo total anual promedio.
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1.4.2 Cantidad econdmica por producir (EPQ)

Tiene una tasa de reabastecimiento finita, también se permite que ocurran faltantes
y se cumplan las 6rdenes atrasadas.

1.4.3 Descuentos por cantidad

La compra de grandes cantidades significa un inventario mayor con un costo mas
alto de almacenaje.

Es comun encontrar dos tipos de planes de descuento. El descuento en todas las
unidades, que aplica el descuento en el precio a todos los articulos y el descuento
incremental sélo se aplica el descuento al precio de las unidades que exceden la
cantidad del corte.

I.4.4 Modelos de articulos multiples con restriccion de recursos

El sistema con mdltiples articulos se maneja como multiples sistemas de un articulo.
El problema se formula como un modelo de optimizacion restringido y se resuelve
usando multiplicadores de Lagrange.

1.4.5 Ordenes para mdltiples articulos

Es un sistema de articulos multiples con un solo proveedor. En la actualidad, se
busca reducir el nUumero de proveedores y hacer que cada uno entregue un nimero
mas grande de articulos, tanto en términos de cantidad como de variedad.

1.4.6 Modelos de tamafio de lote dinamico (TLD)

Se tiene una demanda irregular. El andlisis de los modelos de “demanda irregular”
se organizan en cuatro grupos de técnicas de solucién como sigue:

Reglas simples

Reglas heuristicas
Wagner-Whitin

Regla de Peterson-Silver

1.4.7 Reglas simples

Existen tres reglas simples que son: demanda de periodo fijo, cantidad a ordenar en
el periodo y lote por lote (“L x L”).

Demanda de periodo fijo equivalente a la regla simple de ordenar.
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Cantidad por ordenar para el periodo (COP). El tamafio de lote promedio que se
busca se divide entre la demanda promedio.

Lote por lote, la cantidad a ordenar es siempre la demanda para un periodo.

1.4.8 Métodos heuristicos

Se presentan tres enfoques heuristicos comunes: Silver-Meal, costo unitario minimo
y balanceo de parte del periodo, también conocido como costo total minimo. Todos
comparten el objetivo de minimizar la suma de los costos de preparacion e
inventario.

Considera ordenar para varios periodos futuros, intenta lograr el costo promedio
minimo por periodo para el lapso de “m” periodos.

Balanceo de Periodo Fragmentado (BPF) intenta minimizar la suma del costo
variable para todos los lotes. Definido como una unidad del articulo almacenada
durante un periodo. (llustracion 7)

Decisiones de
tiempo
¥ y v
Decisiones de una Decisiones de Decisiones
solavez tiempo continuo intermitentas
Sistemas de Sistemas de
revision continua revision periadica
-EOQ, EPQ -EOQ
- Sistema (Q, R) - Zistema (5, T)
- Inventario base - Zistema (5, 5)
- Dos contenedores - Reabastecimiento
opcional

llustracidn 7 Fuente: Sipper Bulfin., 1998



I.5 La clasificacion ABC

La clasificacion ABC jerarquiza los articulos en inventario en orden descendente por
su uso (o venta) anual en dinero. Esta jerarquia en forma tabular se llama
distribucién por valor.

Por lo general, las curvas ABC muestran que el grupo A significa alrededor del 20%
de los articulos jerarquizados y el 80% del uso total del dinero. En ocasiones, esto
se llama regla “80-20” o regla de Pareto.

A continuacion, se muestra la clasificacion ABC propuesta en este trabajo:

e Clasificacion C: los productos con mayor registro de ventas y mas
controlados.

e Clasificacion B: los productos con movimiento medio en ventas y un control
periodico.

e Clasificacién A: los productos con menor registro de ventas con revision
esporéadica.

.6 Distribucion de planta

La mision del disefiador es encontrar el mejor orden de las areas de trabajo y del
equipo para conseguir la maxima economia, al mismo tiempo que la mayor
seguridad, los menores recorridos de productos y trabajadores y satisfaccion de los
MisMos.

La distribucién de planta busca el orden de espacios necesarios para movimiento
de material, almacenamiento, equipos o lineas de produccion, equipos industriales,
administracion, servicios para el personal, etc. Los objetivos de la distribucién en
planta son:

Integracién de todos los factores que afecten la distribucion.
Movimiento de material segun distancias minimas.

Circulacion del trabajo a través de la planta.

Utilizaciéon “efectiva” de todo el espacio.

Minimo esfuerzo y seguridad en los trabajadores.

Flexibilidad en la ordenacion para facilitar reajustes o ampliaciones.

ouhwnE

[.6.1 Principios basicos de la distribucion en planta

1. El principio de la satisfaccion y de la seguridad dice que, a igualdad de
condiciones, serd mas efectiva la distribucién y hara el trabajo mas satisfactorio y
seguro para los trabajadores. (Trueba Jainaga, 1997)

2. El principio de la integracion de conjunto es la mejor distribucion, ya que integra
a hombres, materiales, maquinaria, actividades auxiliares y cualquier otro factor, de
modo que resulta el compromiso mejor entre todas estas partes.
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3. El principio de la minima distancia recorrida, dice que, a igualdad de condiciones,
es mejor la distribucién que busca la distancia minima a recorrer.

4. El principio de la circulacién o flujo de materiales, busca la igualdad de
condiciones y dice que es mejor aquella distribucidén que ordena las areas de trabajo
de modo que cada operacion o proceso esté en el mismo orden o secuencia en que
se transformen, tratan o montan los materiales.

5. El principio del espacio cubico es la economia que se obtiene utilizando de un
modo efectivo todo el espacio disponible, ya sea en horizontal como en vertical.

6. El principio de la flexibilidad dice que a igualdad de condiciones sera siempre mas
efectiva la distribucion que puede ser ajustada o reordenada con menos costos 0
inconvenientes.

1.6.2 Tipos de distribucién en planta

[.6.2.1 Distribucidon por posicion fija

En la distribucion por posicion fija como su nombre lo indica el material principal
permanece en situacion fija y son los hombres, los materiales y la maquinaria los
gue van hacia él. A continuacion, se describen las caracteristicas de la distribucién:

a. Proceso de trabajo: todos los puestos de trabajo se instalan con caréacter
provisional y junto al elemento principal o conjunto que se fabrica o monta.

b. Material en curso de fabricacién: el material se lleva al lugar de montaje o
fabricacion.

c. Versatilidad: tienen amplia versatilidad, se adaptan con facilidad a cualquier
variacion, ya que los puestos de trabajo se instalan de manera provisional.

d. Continuidad de funcionamiento: no son estables los tiempos ni las cargas de
trabajo. Pueden influir incluso las condiciones climatoldgicas.

e. Incentivo: depende del trabajo individual del trabajador.

Cualificacion de la mano de obra: los equipos suelen ser convencionales, es

decir, que las maquinas no suelen ser muy especializadas.

—h

1.6.2.2 Distribucién por proceso

En la distribucion por proceso, las operaciones del mismo tipo se realizan dentro del
mismo sector o area. A continuacion, se describen las caracteristicas de la
distribucion:

a. Proceso de trabajo: los puestos de trabajo se sitlan por funciones parecidas.
En algunas secciones los puestos de trabajo son iguales, y en otras, tienen
algunas caracteristicas diferenciadoras.
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Material en curso de fabricacion: el material se desplaza entre puestos
diferentes dentro de una misma seccion, o desde una seccién a la siguiente
que le corresponda. El itinerario nunca es fijo.

Versatilidad: es un proceso muy versatil, ya que se puede fabricar en ella
cualquier elemento con las limitaciones inherentes a la propia instalacion. Es
la distribucidbn mas adecuada para la fabricacion intermitente o bajo pedido,
siendo més sencillo la programacién de los puestos de trabajo al maximo de
carga posible.

Continuidad de funcionamiento: de los restantes, por lo que no se causan
retrasos acusados en la fabricacion.

Incentivo: es Unicamente funcion de su rendimiento personal.

Cualificacion de la mano de obra: al no contar con automatizacion se requiere
mano de obra muy cualificada.

1.6.2.3 Distribucion por producto

En la distribucion por producto o también llamada produccion en cadena, el material
se desplaza de una operacion a la siguiente sin solucién de continuidad. A
continuacion, se describen las caracteristicas de la distribucion:

a.

Proceso de trabajo: los puestos de trabajo se ubican de acuerdo con el orden
implicitamente establecido en el diagrama analitico de proceso. Con esta
distribucion se consigue mejorar el aprovechamiento de la superficie
requerida para la instalacion.

Material en curso de fabricacion: El material en curso de fabricacion se
desplaza de un puesto a otro, lo que conlleva la minima cantidad de esta
menor manipulacién y recorrido en transportes, a la vez que admite un mayor
grado de automatizacion en la maquinaria.

Versatilidad: no permite la adaptacion inmediata a otra fabricacion distinta.
Continuidad de funcionamiento: el principal problema puede que sea lograr
un equilibrio o continuidad de funcionamiento. Para ello, se requiere que sea
igual el tiempo de la actividad de cada puesto, de no ser asi, cualquier averia
producida en la instalacion ocasionara la parada total de la misma, a menos
que se duplique la maquinaria. Cuando se fabrican elementos aislados sin
automatizacion la anomalia solamente repercute en los puestos siguientes
del proceso.

Incentivo: el incentivo obtenido por cada uno de los operarios es funcién de
lo logrado por el conjunto.

Cualificaciébn de mano de obra: requiere maquinaria de elevado costo porque
tiende a la automatizacion. por esto, la mano de obra. no requiere una
cualificacion profesional alta.

Tiempo unitario: se obtienen menores tiempos unitarios de fabricacion que
en las restantes distribuciones.
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1.6.3 Factores que afectan a la distribucién en planta

1.

akwn

No

Materiales, pueden ser materias primas, productos en curso, productos
terminados.

Maquinaria.

Trabajadores.

Movimientos de personas y materiales.

Espera, estos pueden ser almacenes temporales, permanentes, salas de
espera.

Servicios de mantenimiento, inspeccion, control, programacion, etcétera.
Edificio, ya sean los elementos y particularidades interiores y exteriores del
mismo, instalaciones existentes, etcétera.

Versatilidad, flexibilidad, expansién de la planta.

1.6.4 Metodologia de la distribucion en planta

Realizar una distribucion en planta es un proceso iterativo como el de la siguiente
figura (ilustracion 8):

Formulacion del
problema soluciones solucion

Andlisis Blsgueda de Seleccion de

T '

Decision sobre el
nuevo disefio

Observacion de su
- Evaluacion -+——— ADECUACION al |-——— Especificacion

problema

Convencimiento
que la solucion es
la adecuada

llustracion 8 Proceso de la distribucion en planta

1. Planteamiento general y después los detalles. Se comienza identificando y

determinando las necesidades generales de cada una de las areas en
relacion con las demas y se hace una distribucion general de conjunto. Una
vez aprobada esta distribucion general se procedera al ordenamiento
detallado de cada area.

Planteamiento de la disposicion lineal y luego la disposicion practica. Primero
se realiza una distribucion teodrica ideal sin tener en cuenta ninguna
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condicionante. Después se realizan las adaptaciones de la distribucion a las
limitaciones que tenemos: espacios, costos, construcciones existentes,
etcétera.

3. Planeacion del proceso y la maquinaria a partir de las necesidades de la
produccion. El disefio del producto y las especificaciones de fabricacion
determinan el tipo de proceso a emplear. Se debe determinar las cantidades
o ritmo de produccion de los diversos productos antes de calcular qué
procesos necesitamos. Después de “dimensionar” estos procesos se elige la
maquinaria adecuada.

4. Planeacion de la distribucion basandose en el proceso y la maquinaria. Antes
de comenzar con la distribucion se debe conocer con detalle el proceso y la
maquinaria a emplear, asi como sus condicionantes (dimensiones, pesos,
necesidades de espacio en los alrededores, cimentacion, etc.).

5. Proyectar el edificio a partir de la distribucién. La distribucidn se realiza sin
tener en cuenta el factor edificio. Una vez conseguida una distribucion éptima
se elegira el edificio necesario. Se debe tener en cuenta que el edificio debe
ser flexible y poder albergar distintas distribuciones de maquinaria.

6. Planeacion con la ayuda de una clara visualizacion. Los planos, gréficos,
esquemas, etcétera. son fundamentales para poder realizar una buena
distribucion.

7. Planeacion con la ayuda de otros. La distribucion es un trabajo de
cooperacion, entre los miembros del equipo, y también con los interesados,
ya sean cliente, gerente, encargados, jefe de taller, etc.

8. Comprobacion de la distribucion. Todos los implicados en la distribucion
deben revisar la distribucion y aceptarla.

Una buena distribucion de planta es un factor muy importante en la gestion
econdémica de una empresa. El recorrido de los materiales podria considerarse
como espina dorsal de los procesos productivos.

Existen dos razones por las cuales se requieren una distribucién de planta: una
fabrica nueva o la mejora de la disposicién existente. El segundo a menudo se
presenta debido a que las disposiciones no van cambiando de acuerdo con un plan,
sino que se van agregando maquinas en donde se encuentra espacio.

Al tener una distribucién de planta se busca:

1. Facilitar los procesos de manufactura.
2. Minimizar los movimientos.
3. Mantener una flexibilidad adecuada a las necesidades de la empresa.

La flexibilidad se refiere a la disposicion de planta para reaccion a cualquier
variacion que se pueda tener en el plan de produccion. Por lo tanto, existen dos
tipos de flexibilidad:

A. En la cantidad (por expansiones de planta o aumentos de volumen de
produccion).

B. Calidad (por cambios de disefio en el producto o productos nuevos a
fabricar).
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4. Asegurar una alta rotacion de materiales en proceso: traera como
consecuencia una disminucion de los inventarios y en los costos, lo que
significa menores activos y, por lo tanto, mayor rentabilidad de la inversion.
Minimizar la inversion en equipos.

Utilizacién racional del espacio disponible.

Utilizacion mas eficiente de la mano de obra.

Asegurar la eficiencia, seguridad y comodidad del ambiente de trabajo.

© NGO

|.7 Tubo Retractil

Los plasticos forman parte de los polimeros, es decir, es una clasificacién dentro de
la extensa familia de polimeros. Estos principalmente se forman por las siguientes
familias:

e Elastbmeros: se deforman mucho al someterlos a un esfuerzo, pero
recuperan su forma inicial al eliminar el esfuerzo.

e Plasticos: son aquellos polimeros que, ante un esfuerzo suficientemente
intenso, se deforman irreversiblemente, no pudiendo volver a su forma
original.

e Fibras: presentan alto modulo de elasticidad y baja extensibilidad, lo que
permite confeccionar tejidos cuyas dimensiones permanecen estables.

e Recubrimientos: son sustancias, normalmente liquidas, que se adhieren a la
superficie de otros materiales para otorgarles alguna propiedad, por ejemplo,
resistencia a la abrasion.

e Adhesivos: son sustancias que combinan una alta adhesién y una alta
cohesidn, lo que les permite unir dos 0 mas cuerpos por contacto superficial.

El tubo retractil es un tubo de plastico retractil que se utiliza para aislar cables,
proporcionando resistencia y proteccion al medio ambiente, es comiUnmente
utilizado para cables sdlidos y trenzados, asi como conexiones, uniones entre
cables y conectores. Muchas empresas lo utilizan como recubrimiento para evitar
pequefias lesiones en la superficie en donde se aplica.

Los tubos retractiles generalmente estan hechos de poliolefinas, las cuales son el
grupo mas numeroso de termoplasticos. Los dos tipos mas importantes de
poliolefinas son el polipropileno y el polietilieno, muy populares debido a su gran
diversidad de aplicaciones. Las poliolefinas son polimeros formados a partir de
olefinas simples tales como el etileno, propileno, butenos, isoprenos, y pentenos, o
bien de copolimeros y modificaciones derivadas. (Chemieuro, 2019)

La poliolefina se contrae radialmente, pero no longitudinalmente al momento de
calentar el material, esta propiedad es muy utilizada en la electronica para garantizar
la seguridad de los elementos, las temperaturas maximas de uso continuo son entre
-55 a 135 °C, el tubo de poliolefina se contrae a 143 °C.

Estos tubos generalmente pueden reducirse al calentarlos entre un 50 y 80 por
ciento de su diametro, todo depende de los materiales que los componen. Los tubos
retractiles son fabricados con una amplia gama de materiales plasticos y quimicos.
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Se pueden logra hacer desde tubos de paredes muy finas y flexibles, hasta tubos
rigidos y de paredes gruesas, cada tipo tiene un disefo distinto dependiendo de la
necesidad que va a cubrir. (3M, 2014)

Los tubos retractiles se clasifican por su relacion de expansion, haciendo una
comparacion entre la expansion y su recuperacion.

Como se comento anteriormente dependiendo de la aplicacion que se requiere los
materiales del tubo retractil van a cambiar. A continuacién, se mencionan algunos
de los tipos:

e Tubos con elastémero tienen la propiedad de mantener una alta flexibilidad
y su rango de operacion es de entre -75 a 150 °C. Este material es resistente
a varios quimicos, entre ellos el petréleo y diésel, la retraccion de este
material por lo general es del 50%.

e El fluoroetileno — propileno (FEP) es una alternativa de bajo costo y es un
aislante eléctrico e inerte para la mayoria de los quimicos y solventes.
Ademas, es altamente resistente a altas temperaturas, al frio y a la radiacion
ultravioleta.

e Los tubos de PVC se fabrican en varios colores y se usan usualmente en
exteriores.

e Los tubos de polifluoruro de vinilideno (PVDF) estan destinados a
aplicaciones de alta temperatura.

e El caucho de silicon ofrece una excelente resistencia a la abrasion y una alta
flexibilidad. Su rango de temperatura de funcionamiento esta entre -50 a 200
°C.

e Los tubos de fluoro polimero (PTFE) tiene un amplio rango de temperatura
de funcionamiento entre -55 a 175 °C, cuenta con un bajo coeficiente de
friccién y una alta resistencia a productos quimicos y punzocortantes.

¢ Viton es otro tipo de fluoro-polimero con alta resistencia quimica, este tipo de
material es ampliamente utilizado en equipos hidraulicos. Es altamente
flexible, con rango de temperatura de funcionamiento entre -55 a 220 °C, lo
gue lo hace adecuado para proteger dispositivos sensibles contra el calor.

También existen otros materiales especiales los cuales ofrecen cualidades como la
resistencia a quimicos como el diésel y algunos combustibles, también existen tubos
que contienen tela tejida para proporcionar una mayor resistencia al medio
ambiente. (Kucklick, 2012)
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llustracién 9 Tubo retractil rojo antes de la aplicacion de calor

|.8 Método de las 5°’S

El método de las 5°S fue desarrollado por empresas japonesas y busca evitar
ineficiencias, desplazamientos y eliminar despilfarros de tiempo y espacio. Las 5°S
son las iniciales de cinco palabras japonesas que nhombran a cada una de las cinco
fases con las que cuenta la metodologia (EUSKALIT):

1.

Seiri — Organizacion: Consiste en identificar y separar los materiales
necesarios de los innecesarios y en desprenderse de estos Ultimos.

Seiton — Orden: Consiste en establecer el modo en que deben ubicarse e
identificarse los materiales, de manera que sea facil y rapido encontrarlos
y utilizarlos.

Seiso — Limpieza: Consiste en identificar y eliminar las fuentes de
suciedad, asegurando que todos los medios se encuentran siempre en
perfecto estado de salud.

Seiketsu — Control Visual: Consiste en distinguir facilmente una situacion
normal de otra anormal, mediante normas sencillas y visibles para todos.

Shitsuke — Disciplina y habito: Consiste en trabajar permanentemente de
acuerdo con las normas establecidas.
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Las tres primeras etapas son operativas, mientras que la cuarta etapa ayuda a
mantener el estado alcanzado en las fases anteriores, mediante la estandarizacion
de las précticas, y la quinta y ultima fase permite adquirir el habito de su practica y
mejora continua en el trabajo diario. Las cinco fases componen un todo integrado y
se abordan de forma sucesiva, una tras otra.

El objetivo principal de dicho método es mejorar y mantener las condiciones de
organizacién, orden y limpieza en el lugar de trabajo, mejorar las condiciones de
trabajo, de seguridad, el clima laboral, la motivacion del personal y la eficiencia y,
en consecuencia, la calidad, la productividad y la competitividad de la organizacion.

Después de aplicar el método y teniendo un estado ideal se espera que:

e Los materiales y Utiles innecesario se hayan eliminado

Todo se encuentra ordenado e identificado

Se hayan eliminado las fuentes de suciedad

Exista un control visual mediante el cual salten a la vista las desviaciones o
fallos

e Se mantenga y mejore continuamente.

Algunos de los beneficios que aporta la aplicacion de este método son:

Mayor productividad

Menos productos defectuosos

Menos averias

Menor nivel de existencia o inventarios

Menos accidentes

Menos movimientos y traslados inatiles
Menos tiempo para el cambio de herramientas
Mejor lugar de trabajo

Mejor imagen ante nuestros clientes

Mayor cooperacion y trabajo en equipo

Mayor compromiso y responsabilidad en las tareas
Mayor conocimiento del puesto

La finalidad de la metodologia es actuar con un enfoque preventivo, ya que no se
trata de limpiar, sino de evitar que se ensucie.

Il. Marco de referencia

KZN es una microempresa dedicada a la venta de accesorios para telefonia celular
y reparaciéon de teléfonos celulares. Hoy en dia su principal ingreso lo representan
las ventas de este tipo de mercancia, por lo que el tema del control de mercancia
toma una gran relevancia dentro del manejo y organizacion de la empresa.

La empresa opera bajo los siguientes conceptos de misién y vision:
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e Mision: Proporcionar a los clientes accesorios de telefonia celular
garantizando su satisfaccién total en precio, calidad y servicio.

e Vision: Ser una marca hacionalmente reconocida por la satisfaccion de sus
clientes.

¢ Tipo de ventas? Se cuentan con ventas al menudeo y mayoreo, tanto de
herramientas, refacciones y accesorios para telefonia celular.

Referencias del local. Actualmente se encuentra ubicado en un local en la Alcaldia
Cuauhtémoc, cuenta con un tapanco en la misma direccion y una bodega a 750
metros de distancia en la Colonia Centro, misma alcaldia.

La sucursal cuenta con una altura de 2.3 [m] y un area ligeramente menor a 2.42
[m] x 1.66 [m], dentro de la cual se cuenta con una vitrina con 1.15 [m] de altura, 2
[m] de ancho y 36 [cm] de profundidad; fuera del local se cuenta con una segunda
vitrina con altura de 1.9 [m], ancho de 55 [cm] y profundidad de 26 [cm]. Los
productos en venta se disponen dentro de dichas vitrinas, asi como en las paredes
laterales y posterior del mismo local.

En las siguientes imagenes (ilustracion 10 e ilustracidén 11) se muestra la distribucion
de los principales elementos que componen la sucursal, asi como la geometria de
este:

llustracion 11 CAD de la sucursal llustraciéon 10 Explosivo de vitrinas y cajones

En la siguiente ilustracion (ilustracion 12) se muestra una vista de planta de la
sucursal, en la cual se pueden apreciar las dimensiones de ésta.
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llustracién 12 Vista de planta de la sucursal (cotas en milimetros)

Es importante considerar que hay productos que se vuelven obsoletos por el paso
del tiempo, ya que el ciclo de vida es muy corto.

“La duracion de los ciclos de vida de los productos es sumamente variable; depende
de muchos y diversos factores: la evolucion de la moda, tecnologia, costumbres y
valores comerciales, cambios en las necesidades y costumbres de los
consumidores”. (Lerma, 2004:47)

En el caso del giro de la telefonia celular lo que mueve al mercado es: el avance de
la tecnologia acelerado y la moda que la pone el consumidor.
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llustracién 13 Etapas del ciclo de vida de los productos

“La capacidad de innovar o de crear algo diferente, constituye el éxito de la empresa
en el futuro, el paso del tiempo se ha acelerado y con la globalizacién las compafias
se ven ante un numero mayor de competidores, cada uno de los cuales puede
introducir al mercado innovaciones de producto o en servicios, acelerando, de esta
manera el cambio tecnoldgico que promueve la innovacion, afectando los ciclos de
vida de los productos que han pasado de afios a meses”. (Schnarch, 2002:55)

Analizando lo anterior, se puede concluir que los nuevos productos son una
necesidad inevitable, esto lleva a que las empresas entiendan que la base de su
vida y crecimiento esta, quizas, en el desarrollo continuo de productos nuevos y
mejores.

Por el tipo de producto que maneja esta empresa es necesario tener una rotacion
continua de mercancia para evitar que el avance de la tecnologia y la moda haga al
producto poco util para el consumidor o también conocido como producto obsoleto.

Tomando en cuenta lo anterior, nos damos cuenta que es necesario tener un
inventario bien establecido para que de esta forma se evite la acumulacion de
producto obsoleto y, asi, poder disminuir las perdidas en inventario e identificar los
productos con menos demanda, a fin de no resurtir el producto.

Por ultimo, también se tiene que considerar que no todos los productos cuentan con
la misma vida util, ya que unos pueden permanecer mas tiempo en el mercado que
otros.
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[1.1 Clasificacion ABC

Se propone utilizar una clasificacion ABC de los productos, considerando la
demanda de los mismo; es decir:

e Clasificacién C: los productos con mayor registro de ventas y, por ende, los
mas controlados.

¢ Clasificacion B: los productos con movimiento medio en ventas y, por lo tanto,
con un control periédico.

¢ Clasificacidon A: los productos con menor registro de ventas con una revision
esporadica de los mismo.

Con base en esta clasificacion se decidira la organizacién, tanto en tienda como en
bodegas y se asigharan espacios determinados a los productos.

Tomando en cuenta la clasificacién anterior, se propondra para la clasificacion C un
sitio proximo al area de despacho, mientras que la clasificacion B necesitara una
manipulacion moderada y menos préxima. Por ultimo, la clasificacion A requiere una
manipulacion minimay, por lo tanto, se podra ubicar en el punto mas lejano al area
de despacho.

lll. Desarrollo
l1l.1 Compra del sistema

Se realiz0 una busqueda de sistemas de control de inventario para poder
implementar en el negocio. A continuacién, en la tabla se muestran las
caracteristicas de los programas

Tabla 2 Caracteristicas de Puntos de Venta

Sistemas Caracteristicas
Precio licencia Funciones Inventario Extras
SOPVI de $1,790.00 con Manejo de El programa Para tener
México soporte técnico | inventarios, base puede dar un derecho a
de un afio. de datos de reporte de servicio técnico
clientes, movimientos, se deben
generacion de actualizacion | pagar $390.00
factura electrénica, masiva de anuales 'y
registro de precios, $500.00
compras, registro | estadistica de anuales de
de ventas con ventas y hosting de
ticket y/o factura 'y gréficas de base de datos.
base de datos de estas.
proveedores.
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ManagementPro | $2,199.00 con | Mddulo de ventas, Reporte de Se puede
soporte técnico inventarios y ventas comprar el
y cuentas por visualizando el sistema por
actualizaciones cobrar. flujo de los separado.
por un afio. productos mas
y menos
vendidos.
DataFox $900.00 con Ventas rapidas, El programa Se puede
soporte técnico | inventarios, base puede dar comprar el
y precios de datos y movimientos sistema por
preferenciales generacion de de mercanciay separado.
en factura electronica. | actualizacion
actualizaciones, de inventarios
pudiéndose masivos con
instalar en mas precios.
de una
computadora.
SICAR $3,990.00 con Control de Conteo de Cuenta con
soporte técnico | inventarios, base articulos, una App para
por un afo. de datos de ajuste de manejar el
clientes, inventarios, inventario, caja
etiquetado de alerta de extra y hosting
mercancia, inventario, de base de
graficas de datos y | sincronizacion datos, todos
reportes de con App. con un precio
ventas. extra.

En la investigacion realizada se hallaron diversos puntos de venta como lo son
DataFox, SICAR, etcétera, los cuales cuentan con una implementacion que consiste
en un sistema muy similar a MRP, pero para menores escalas. También se encontré
una plantilla en hoja de célculo Excel, ésta se puede calificar como semiautomatica,
dicha plantila se encuentra gratuita al publico en el siguiente enlace:
https://goo.gl/rFQmMCb.

Viendo las caracteristicas de cada programa, se descartaron algunos de estos por
sobrepasar las necesidades del proyecto y algunos otros contienen las mismas
aplicaciones con diferente interfaz y precio. Por tales motivos se ha decidido utilizar
el programa DataFox, ya que es uno de los mas economico, la licencia tiene un
costo de $900 para multiples computadoras y es un programa conocido, aunado a
que, anteriormente, se habia trabajado con él, pero Unicamente utilizando la funcién
de control de ventas sin tomar en cuenta el inventario en existencia.
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[11.2 Resultados

Tapanco

En las llustraciones 14 y 15 se muestra la poca organizacion y control que se tiene
de los productos, ya que el espacio es limitado y se trata de tener la mayor cantidad
de mercancia posible por la demanda tan cambiante que se puede tener en el area

de ventas.

llustracion 14 Tapanco llustracién 15 Tapanco

Un gran problema que se tiene al momento de la recepcion de mercancia es el poco
espacio con el que se dispone en el tapanco, ya que no es posible mandar toda la
mercancia a bodega por el poco personal disponible y el lugar en donde se localiza
es poco seguro. .

.U

IIustraC|0n 16 Entrada del tapanco V|sta desde arriba

En la ilustracion 16 se observa la entrada al tapanco, ya que es necesario salir del
local, atravesar el pasillo y subir por las escaleras mostradas para poder tomar el
producto faltante o, en dado caso, resurtir el local de forma rapida. Esta entrada se
comparte con otro locatario, ya que ellos cuentan con el tapanco de un lado.
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Local

En las llustraciones 17 y 18 se muestra el local y la forma en que se trata de exhibir
la mayoria de los productos, se cuenta con dos vitrinas de exhibicion y dentro del
local con exhibipanel en toda el area de las paredes. Para poder pasar a los demas
pasillos se cuentan con conexiones en medio y al final del pasillo.

llustracién 17 Vista del local al salir del pasillo “C” llustracién 18 Vista del local al entrar del pasillo “C”

En la ilustracion 19 se logra ver la distribucion que tienen los productos al ser
exhibidos en esta vitrina. Cabe resaltar que este material también se pone a la
venta, ya que algunas veces no se cuenta con el producto en local y para evitar
subir al tapanco se toma el producto de la vitrina de exhibicidn, posteriormente se
resurte el local haciendo una revision visual rapida para detectar el material que
hace falta.

llustracion 19 Vitrina de exhibicién
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[11.3 Ventas

Una vez comprado el sistema para el control de inventario se utilizé en la tienda
para poder tener un control de los productos vendidos y en existencia. A
continuacion, se muestran los resultados obtenidos los ultimos 8 meses de uso del
sistema y se hace el analisis de productos estrella y se propone la distribucion de
acomodo de productos por demanda de venta.

En la siguiente tabla (tabla 3) se muestran las ventas realizadas de junio del 2018 a
agosto del 2019 agrupadas por departamento.

Tabla 3 Ventas mensuales de julio del 2018 a agosto 2019

Ventas

: Hemramienta - | Cargadores - [Manos Libres -| Ventas totales por

Mes Accesornos ; :

Refacciones Cables Audifonos mes

ju-18 $1647900 | $ 2252300| % 3123400 % 14,72800( % 84,964.00
ago-18 $ 9571.00| F 3641080 % 3499400| % 2369000 $ 104,665.80
sep-18 $ 983100 § 1330100 % 18,185.00| $ 17,060.00 | $ 58,377.00
oct-18 $10,760.00 | $ 13,00500| $ 2011200 $ 12,47500[ $ 56,352.00
nov-18 $ 784300 % 1068500 % 13400.00| % 836500 % 40,293.00
dic-18 $ 538000 F 850500(% 11905.00| % 1654500 $ 42,335.00
ene-19 $ 791500 % 687500 % 2434500| % 1635000 $ 55,485.00
feb-19 $ 384400 % 1406500 % 1125400 3% 538500 % 34,548.00
mar-19 $ 679000 F 869800 % 1862000 % 623000 % 40,338.00
abr-19 $ 361400 | % 1340000 (% 1404500|% 825900 % 39,318.00
may-19 $ 133500 % 203500(% 471000 % 459000 % 12,670.00
jun-19 $ 70500|3F 129000(% 596400|% 227500 % 10,234.00
ju-19 $ 646700 F 442500( % 1478500| % 1047000 $ 36,147.00
ago-19 $ 659100 | % 364000(F 869400|% 1923500 % 38,160.00
Ventatotal | o a3 26000 | §149.502.80 | $202,804.00 | $ 133.677.00 | $ 569,345.80

por producto

En la gréfica 1 que se muestra a continuacion, se observan las ventas por mes
agrupadas en departamento o clasificacion de productos, en la cual se puede ver
claramente que agosto fue el mes donde hubo mas ventas, por mas de $20,000.00
con respecto a los otros meses.
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Gréfica 1. Ventas totales por mes
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En la gréfica 2 se muestran las ventas realizadas por mes y separadas por

departamento.
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A continuacién, se observa en la grafica 3 los datos de las ventas por departamento
a lo largo de los 14 meses trabajados. Se puede decir que el departamento con
mayor rotacion es el de “Cargadores — Cables”, seguido del de “Herramienta -
Refacciones”, en tercer lugar el de “Manos Libres - Audifonos” y, por dltimo, el
departamento de Accesorios.

Ventas por Departamento

$133,677.00

$202,804.00

= Accesorios

Cargadores - Cables

$149,502.80

Herramienta - Refacciones

Manos Libres - Audifonos

Grafica 3. Ventas por departamento

En la tabla 4 se muestran los 11 productos mas vendidos en los ultimos 14 meses,
lo que ayudard a identificar nuestros productos con mayor rotacion, de igual forma
se marca el porcentaje de estos productos que fueron vendidos por mayoreo o

menudeo.
Tabla 4 Los 11 productos més vendidos en los Ultimos 14 meses
LOS 11 PRODUCTOS MAS VENDIDOS EN LOS ULTIMOS 14 MESES
Departamento Nombre Cantidad Precio precio % Menudeo| % Mayoreo

Menudeo | Mayoreo
Cargadores - Cables CABLE SAM V8 NEGRO 82 $ 40.00 | $ 70.00 29% 71%
Herramienta - Refacciones |DESARMADOR CRUZ 87 $ 30.00 | $ 25.00 77% 23%
Cargadores - Cables CABLE MOT V8 89 $ 70.00 | $ 40.00 51% 49%
Cargadores - Cables CABLE IP ORIG 1M 97 $ 140.00 | $ 80.00 43% 57%
Herramienta - Refacciones |CINTA 3M 5MM 104 $ 100.00 | $ 80.00 70% 30%
Cargadores - Cables CARGADOR HUAWEIC V8 113 $ 120.00 | $ 100.00 60% 40%
Cargadores - Cables CABLE MOTC 113 $ 70.00 | $ 40.00 42% 58%
Cargadores - Cables CABLE SAM V8 BLANCO 128 $ 70.00 | $ 80.00 21% 79%
Cargadores - Cables CARGADOR MOT C V8 180 $ 120.00 | $ 120.00 87% 13%
Cargadores - Cables CARGADOR 5V-2A V8 275 $ 50.00 | $ 23.00 4% 96%
Cargadores - Cables CARGADOR SAM C V8 311 $ 120.00|$ 100.00 92% 8%
Total 52% 48%

En la gréfica 4 se observa que el 52% de las ventas realizadas en los ultimos meses
son al menudeo, mientras que las ventas restantes son al mayoreo, también se debe
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considerar que se estan tomando en cuenta fechas con gran demanda al menudeo
por la temporada, como son Navidad y dia de Reyes.

Productos mas vendidos

= % Menudeo = % Mayoreo

Gréfica 4. Productos mas vendidos

En la gréfica 5 se aprecian con mayor detalle los 11 productos mas vendidos y sus
respectivos porcentajes de ventas al mayoreo y al menudeo.
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Gréfica 5. Productos mas vendidos

Tomando en cuenta todas las ventas realizadas en los Ultimos catorce meses se
tiene que el departamento con mas productos vendidos es el de Accesorios,
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posteriormente Herramienta — Refacciones, después el departamento de
Cargadores — Cables y por ultimo el departamento de Manos Libres — Audifonos.

Tabla 5 Clasificacion de productos por departamentos

Departamento Numero
Accesorios 1
Herramienta - Refacciones
Cargadores - Cables
Manos Libres - Audifonos

AW IN

A continuacion, se muestra la clasificacion ABC con sus respectivas frecuencias
de ventas en el periodo ya comentado.

Tabla 6 Clasificacion ABC

Clasificacion | Frecuencia de venta por mes
A 0-30
B 31-60
C 61 - o mas

En la tabla siguiente se muestra el nUmero de productos que tienen una clasificacion
ABC por su respectivo departamento, asi que de esa forma se propone realizar un
reacomodo de la mercancia, para que de esta manera la mercancia con mayor
demanda, es decir, una clasificacion C, sea de mas facil acceso que una que tiene
clasificacion A.

Tabla 7 Productos por departamento clasificados en ABC

Total | 352 productos Clasificacion

A |B| C
61 |Depto. 1 54 |5| 2
107 |Depto. 2 9% |6 | 5
93 |Depto. 3 72 18113
91 |Depto. 4 88 1| 2

En la Ultima gréafica (grafica 6) se observa que se tiene mayor niumero de productos
gue tienen una demanda entre 0 y 30 unidades vendidas al mes (clasificacién A).
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[1l.4 Depuracién y deteccién de productos obsoletos

Una vez localizados los productos estrellas se aplicé la metodologia de las 5°S para
poder depurar el local, el tapanco y la bodega; de esta forma se detecté una gran
cantidad de producto obsoleto que en este caso son cargador y manos libres en
diferentes modelos.

A continuacion, se enlistan los beneficios que se observaron en la implementacion
del método:

Eliminar tiempos y movimientos de blsqueda innecesarios.
Eliminar un alto porcentaje de las causas de los problemas.
Facilitar el control del lugar.

Eliminar inventario innecesario (mercancia obsoleta).
Ganancia de espacio.

Lograr un lugar agradable de trabajo.

Agilizar tiempos de inicio de labores.

Manejar el nivel de seguridad en el area de trabajo.

Método de las 5’S

El método de las 5’S como su nombre lo indica se divide en cinco pasos que son:

1. Seiro > 1. Clasificar

2. Seiton ------------- ————— 2. Organizar

3. Seis0  —----—-mmmm - > 3. Limpiar

4. Seiketsu -----------=--m-mmnmmee- > 4. Estandarizar
5. Shitsuke --------------=-omnmmeo- > 5. Disciplina
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Como ya se mostrg, en el tapanco se necesitaba de manera urgente aplicar la
metodologia, ya que es el lugar donde se hace la recepcion de mercancia y el mas
dinamico después del local.

Para poder aplicar la primera “S” (clasificar) se hizo una seleccion y separacion de
los productos mas dinamicos; esto con ayuda de la clasificacion ABC ya propuesta,
como una actividad en paralelo se detectaron los productos obsoletos.

¥ | \ >

Se detectd la mercancia con clasificacion “A”, 2
de la cual los productos que se identificaron con B
mayor tiempo de almacenamiento; se propone
realizar un remate o una oferta de las piezas,
donarla o en ultima instancia desecharla.

Al hacer una revisién superficial del tapanco
nos damos cuenta de que hay material
innecesario (ilustracion 20), ya que eran las
envolturas o el empaque de productos que ni
siguiera se tienen ya en existencia, lo que se
hizo fue separar todos los empaques y elegir
cudles se utilizan aun y cuales no.

El siguiente paso fue separar la mercancia en:

e Alto movimiento en ventas llustracién 20 Material innecesario
e Bajas ventas
e No se vende

Para este ultimo, se identificd si se puede dar algun uso, si se puede rematar en
otro comercio, se pueden poner en oferta, o en su defecto, donarlas o desecharla.

" e { \‘

llustracién 21 Separar llustraciéon 22 Separar

Por otro lado, la metodologia de las 5°S sugiere eliminar todos aquellos elementos
gue se conservan, pero ya no se utilizan; al momento de querer eliminar este tipo
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de elementos se visualiz6 una gran resistencia al cambio por parte del duefio. A
continuacion, se enlistan las actividades que se realizaron de acuerdo a la
metodologia:

¢ Implementar un inventario de las cosas utiles en esa area de trabajo.

e Realizar y entregar al duefio una lista de equipos, herramientas y materiales
gue no sirven.

e Por ultimo, desechar las cosas inutiles.

En la segunda etapa de esta metodologia y tomando en cuenta la frecuencia de uso
o demanda de cada elemento, se colocaron los productos en lugares especificos.
Con este paso se logro (llustracion 23 y 24):

noaooe
I

v ol ¥ |

=

llustracién 23 Organizar

e Tener una mayor seguridad tanto en el area de trabajo como la conservacion
de los productos, herramienta, etcétera.

e Mantener una mayor calidad en los productos, herramientas, inmuebles,
etcétera, tratando de evitar caidas o deterioro.

e Minimizar tiempos muertos tratando de buscar las cosas o inclusive
acomodandolas y de esta forma aumentar la eficacia.

En la tercera etapa se debe crear un ambiente de trabajo limpio y funcional, para
lograr esto, se estableci6 un calendario de limpieza, en donde se comparten
equitativamente las labores de limpieza entre todos los colaboradores de la
empresa, por Ultimo, en la cuarta etapa se garantiza la existencia de orden y
limpieza en el lugar de trabajo. Para esto se implement6 un formato de verificacion
gue sea entendible para todos, este formato describe:

¢, Qué hacer?

¢, Como hacerlo?

¢ Quién lo hace?

¢,Cuando lo hace?
Verificacién de qué se hizo.
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En la quinta etapa se busca institucionalizar la metodologia, es decir; que el
personal adquiera como disciplina la cultura de la limpieza y orden (autodisciplina),
lo cual se podré& lograr haciendo un hébito la realizacion de las etapas tres y cuatro
del método de manera repetida siguiendo las normas, ya que la practica constante
refuerza los habitos que se quieren para llegar a una buena aplicacion de la
metodologia. Todo lo anterior se podra realizar si se tiene un compromiso de todos
los integrantes de la empresa.

l1l.5 Ganancia del producto obsoleto (recapitalizacion del producto)

Una vez identificando los productos con una existencia mayor o igual a 300 piezas
y que ademas cuentan con una clasificacion tipo A; es decir, que tengan ventas
mensuales menores a 31 piezas, se obtuvo que los productos obsoletos con mayor
relevancia son:

e Cargadores para teléfonos celulares antiguos
e Manos libres de modelos pasados

Una propuesta de disefio es el cambio de conector de cargadores (ilustracién 31y
32) y manos libres (ilustracion 25 y 26) con conectores de modelos antiguos por
conectores de modelos recientes.

Manos libres

Conectores de manos libres para modelos Conector de manos libres para modelos de
de celulares antiguos celulares actuales

‘ : i
r,\! ’
llustracién 25. Conectores de la marca llustracién 26. Conector de 3.5 mm diametro
Nokia, Motorola y Sony Ericsson estandar

Se realiz6 la adaptacion de los conectores para el dispositivo para manos libres de
manera manual y en las siguientes imagenes se muestran los pasos que se
siguieron:

a) Primero se deja libre los cables cortando el conector antiguo de los manos libres
(ilustracién 27)

b) Posteriormente se suelda el conector de 3.5 mm a los cables que se encuentran
libres de los manos libres (ilustracién 28)
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c) Después se coloca el silicon en la union entre os cables y el conector nuevo con
la finalidad de proteger la unién (ilustracion 29)

d) Por ultimo, se coloca tubo retractil para dar mayor rigidez y estética al producto
(ilustracion 30)

llustracién 27. Corte  |lustracién 28. Unién llustracién 29 llustracion 30.
de pin y limpieza de por soldadura de Colacion de Colocacién de
cable cable con conector 3.5 silicon entre tubo retractil

conector y cable

Cargadores

Conectores de cargadores para Conector de cargador para modelos de
modelos de celulares antiguos celulares actuales

(=TS

llustracion 31. Conectores de
cargadores de celular antiguos varias llustracién 32. Conector tipo V8 de
marcas cargador de celular varias marcas

Se realizé la adaptacion manualmente de los cargadores y en las siguientes
imagenes se muestran los pasos que se siguieron:

a) Primero se separa el conector antiguo de los cables de cargador (ilustracién
33)

b) Posteriormente se suelda el conector V8 a los cables que se encuentran
libres en el cargador (ilustracion 34)
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c) Después se protege la union de los cables y el conector con silicdn
(ilustracion 35)

d) Por ultimo, se coloca tubo retractil para dar mayor rigidez y estética al
producto

llustracién 33. llustracion 34. llustracion 35. llustracion 36.
Corte de conector Unién por Colacién de silicon Colocacion de tubo
soldadura de cable entre conector y retractil
con conector V8 cable

A continuacién, se muestra el analisis de tiempo invertido en la realizacion de las
adaptaciones mostradas en las ilustraciones 30 y 36 (manos libres y cargador). Se
muestra una tabla desglosando las actividades realizadas para cada producto y el
tiempo invertido para hacer la adaptacion.

Tabla 8 Andlisis de tiempo de adaptacion de cargador y manos libres

Analisis de tiempo Manos libres
Pasos |Actividad Tiempo [min]
1° Corte de conector y cable 1.5

2° Soldar conector 3.5 2

3° Colocar silicon 0.5

4° Colocar tubo retractil 0.2
Andlisis de tiempo Cargador
Pasos |Actividad Tiempo [min]

1° Corte de conector y cable 1

2° Soldar conector V8 15

3° Colocar silicon 0.5

4° Colocar tubo retractil 0.2
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Andlisis de costo de recuperacion

En las siguientes tablas se muestra el costo de recuperacion de la mercancia
adaptada. Se hizo una comparacion entre todos los insumos invertidos en la
adaptacién y lo que se podria haber recuperado si toda esta mercancia se vendiera
como fierro viejo, como Unica forma posible de recuperar algo.

Tabla 9 Costos de adaptacién de manos libres y cargador

Producto: Manos libres
Insumo gr(Z)SdtSCto Unidad Ftlaaﬁ;:gas FC):Zo;to por
por insumo
Silicon $ 9.00 |Barra 50 $ 0.18
Estafio $ 15.00 |Metro 80 $ 0.19
Thermofit $ 13.00 |Metro 50 $ 0.26
Punta 3.5 $ 099 |Pieza 1 $ 099
Energia $ 5000 | --- 500 $ 0.10
Mano de obra $ 2.00 |Pieza 1 $ 2.00
Otros $ 20.00 |Pieza 500 $ 0.04
Total $ 3.76
Producto: Cargador
Insumo gr?nsggcto Unidad :\(Iaaﬁigjas g;:to por
por insumo
Silicon $ 9.00 |Barra 50 $ 0.18
Estafio $ 15.00 |Metro 80 $ 0.19
Thermofit $ 13.00 |Metro 50 $ 0.26
Punta V8 $ 050 |Pieza 1 $ 0.50
Energia $ 5000 |--- 500 $ 0.0
Mano de obra $ 200 [Pieza 1 $ 2.00
Otros $ 20.00 [Pieza 500 $ 0.04
Total $ 3.27
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Costo-beneficio por la adaptacién de productos

En las tablas siguientes (tabla 10) se muestra la comparacion costo-beneficio; es
decir, se realiz6 un analisis de cuanto dinero se podria ganar realizando las
adaptaciones mencionadas. Considerando que esa mercancia ya no tenia ningin
otro uso, lo Unico que se podia hacer era desechar a fierro viejo los cargadores, lo
que tiene un costo de recuperacion de $3.5 el kilogramo; y para manos libres el
costo de recuperacion es de $1.00 la pieza si se les vende a los vendedores
ambulantes del metro.

Tabla 10 Andlisis costo — beneficio

Manos libres
Producto:

Costo Beneficio
Adaptacion del producto: $ 3.76|  --memme-

Producto terminado mayoreo: |$ 25.00| $ 21.24

Producto terminado menudeo: | $ 50.00| $ 46.24

Cargador
Producto:
Costo Beneficio
Adaptacion del producto: $ 327 |---mm--

Producto terminado mayoreo: [$ 25.00 |$ 21.73
Producto terminado menudeo: [$ 50.00 |$ 46.73

Tomando en cuenta que se tiene una ganancia de $21.73 y $46.73 vendiendo el
producto al mayoreo y menudeo respectivamente si se realiza la adaptacion de los
productos, se propone al duefio de la empresa realizar las adaptaciones, pero al
mismo tiempo se considera la posibilidad de mandar a realizar la adaptacion con
una persona externa, que cotizando costos de la adaptacion seria de 10 pesos por
pieza.

Considerando que se tienen aproximadamente 3,000 cargadores y 1,000 manos
libres para realizar la adaptacion, se hizo una tabla para comparar los beneficios
gue se podrian obtener al tomar cualquiera de las siguientes:
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Tabla 11 Comparacion de beneficios

Mandarlos a hacer

Adaptacion propia

Hasta el momento solo ofrecen el
servicio de cambio de conector para los
cargadores y cobran $10 por pieza a
partir de 100 piezas.

Considerando el analisis costo-
beneficio anterior, tenemos que
cada pieza realizada esta
alrededor de $3.76 y $3.16

En este caso, se tiene que hacer la
inversion de los $1,000 por las cien
piezas adaptadas, el beneficio que
tiene esta adaptacion es que ya se

El acabado de la pieza no es igual
al de una inyeccion en plasticos,
pero el cliente lo acepta por el
producto que es de buena calidad

hace con una maquina de inyeccion,
esto quiere decir que el acabado del
producto es mejor, pero el precio dado
es el estdndar de la competencia.

y a buen precio.

Considerando las piezas mencionadas, se tiene que las mejores opciones para
realizar la adaptacion de los productos son mandar a hacer los cargadores o hacer
la adaptacion propia de los manos libres, ya que el costo de la maquina no se
cubriria con las adaptaciones requeridas.

Se le presentaron ambas opciones al duefio de la empresa, quien decidié realizar
la adaptacién propia de los productos, y actualmente ya se venden en el local.
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V. Conclusién

Se realiz6 una busqueda de mercado de programas para poder controlar el
inventario, que de acuerdo con las exigencias de la microempresa se adquirié un
sistema llamado DataFox, el que se esta empleando actualmente para poder llevar
un control de ventas de producto en local, mientras que en bodega se utiliza para
poder saber la existencia de todos los productos manejados por la empresa.

Se clasificaron los productos en cuatro grandes departamentos, que son:

e Herramientas — Refacciones
e Accesorios

e Cargadores — Cables

e Manos libres — Audifonos

Lo anterior se realiz6 para no trabajar los productos de manera individual;
posteriormente se identificd, con ayuda de la clasificacion ABC, los productos con
mayores ventas, de esta informacién se logré localizar los 11 productos estrella, es
decir los mas vendidos estos ultimos 14 meses.

Se aplicé la metodologia 5’S tanto en local como en tapanco teniendo como
resultado un lugar de trabajo organizado, ordenado y limpio. Esto ayudé a identificar
los productos defectuosos, disminuir el tiempo de busqueda de los productos en
tapanco, ya que se encuentran bien identificados.

Con la ayuda de la metodologia de las 5’S y la clasificacién del inventario se pudo
identificar de manera rapida y facil los productos con los que se cuentan grandes
cantidades, pero se tiene poca demanda, los cuales son:

e Cargadores
e Manos libres

Que cuentan con conectores diferentes a las actuales, en un principio se considero
la adquisiciébn de una maquina inyectora de plastico pero al realizar un andlisis
rapido de costos se concluyd que no habia forma en la cual fuera factible la
adquisicién de la misma, por ello es que este propuesta no se ve reflejada en los
resultados de este trabajo.

Se propuso realizar una adaptacion de los conectores de dichos productos, para
esto se realiz6 un estudio de costo-beneficio con dos diferentes opciones:

e Manda a realizar la adaptacion con un costo de $10 por pieza
e Realizar la adaptacion de manera propia con tubo retractil

El duefio de la empresa decidi6 realizar la adaptacién de manera propia y de esta
manera poder recapitalizar la empresa y no desechar ese producto, ya que se
contaba con 3,000 cargadores y 1,000 manos libres, lo que indica que si se realiza
la adaptacion en todas las piezas y suponiendo que se vendieran a precio mayoreo
se podria obtener una recuperacion de $86,430.
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Se espera que se siga con los procesos de mejora y se continte con el control de
inventarios para evitar faltantes en los productos mas vendidos y, posteriormente,
realizar pronosticos de manera acertada.

Por dltimo, para una segunda entrega de este proyecto se podria considerar la
extrusion de tubo retractil, como un paso para que el duefio de la empresa pueda
pensar en el uso de estos tubos de manera continua y a futuro.
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