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0B JETIVO:

Disefar un modelo ioglstién;dé'Cakidan Totatl,
que nos  permita elevar la’ competitividad ge las
empresas mexicanas. para asl consarvar .y acrecantar
su  mercado. -ante la inminenha‘apeftura comercial

con Canadd vy Estados inigdos  de Amnarica.
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~ INTRODUCCION

ir’dlda’alguna la empresa’ iactial’s

Caﬁpiaﬁgg

“tecnplogicas

ita apertuva cnmercxal que se. iv ehab}en

Nurteamerxca cb11qa a la empresa mexxcana

=Y camnetxt‘vxdad sobr : todp en el se:tcr 1ndus—"
trxa}'donde'prgsenta—la mayor deEventaJal Eh rela-

Cibn al tratado del-libre camercio.

Se prevee que a causa del tratado de libre
comercia podria deésaparecer el 70% de la micro vy
pequefa. industria, razén por la cual las arganiza-—
cianes se ven en la imperiosa necesidad de adap-—
tarse al ritmo vertiginoso del tiempo en donde

sHlo se pu=20s Zampetir con “"calidad".

Consideramcs que la distribucibn es un arma
principal pai~a poder cumplir con los obietivos de
todo ente, el cual es que el usuario final dispon—
ga en su Jjusto a tiempo de los productos en la
cantidad v calidad necesaria para cumplilr sus ex—
pectativas o superarlas. For tal motivo la distri-—
bucibn  se ha visto obligada a efectuar esfuerzos

de modernizacidn, de equipamiento y de adaptacién



bajoc  la influencia’ dé una - revolucisdn de zoniunta
de. la.economia .y i&’EDéiEdad. — :
_Es evxdenta que entre uns prnducczbn en” ma:a,
Kia ‘dzstrzbucxbn no poala conservar: su. Fnrma arte~
sanal’, Ma=' cuncretam=nCE han =1do var;os Tog" Fac—
tares gue han inFluido en la muderni-acibn. pro-
ducc:bn en masa de bieres’ de Lcnsuma de orlqen in-r
A du:trxgl. desarrallo correlat1vo dE las te:nxcas'
de normalizacibn, condicionamiento y posxb)lxdad,
transformacibn de los productos perecederas: cam-
hios en @]l nivel de vida que se traducen en una
variacidn y una modificaci6n de las preferencias
de 'los - consumidores; crecimiento denagrafico que
afecta el peso de los sectorss jovenes, concentra-

cidn urbana y dismir ibn de la poblacidn  rural,

imponiendo nuevas estrategias de venta v finalmen-
te aumento de la comcetencia internacional can la
desaparicibdn de las barreras aduaneras en 21 mer-

cado :oan.

Esta modernizacidn ha podido llevarse a cabo
gracias a la eimistencia de una renovacibn de los
metodos de comercializacidn, Se ha imiciado con la
introduccibn de autcsarvicio v con la extension
del surtido., si  bien este Ultimo es mas fruto de

las necesidades de 1z clientela que de la especia-



lizacibn de axoductaras o m#vprlsta

aque le parmi-—
tan beneficxa%ee, cuhu sus - competidores més:node—
rusbs,dé"condxciénes de~aprovié;nnamlgqtn;Favdra;'
~bles;;déiah;;bla,neﬁesidad' de.un adg:ﬁadqigoﬁ£ﬁul~l

de la prbduccibn. Pﬁr ntfa‘ﬁarte, léé_emﬁrésaéfdéj

‘distr

ibucibnose han-visto obligadas a.recurriricon

mayor, frecuencia a.los  estudios de mercado, & la’

investigacidn, operativai . administrar sus erigen—
cias:por-medio. de ordenadores., oue se encargan de

‘los trabajos administrativos v proporciona el ma-
ximo de 'inFafmécibn, de estadlsticas vy de previ-
siores de vénta. lo que permite administrar las

émpresas cen:’ .2l minimo de saldos y errores. El
empirismo v e} olfato comercial estad sustituyendo-—
se ﬁproékesxvamente por los métodos modernos de

gestibnis’ uk B

SEnC Ia‘ nueva  empresa mexicana debemas ser
ﬁreaﬁivas en esta época de consolidacibn de es—
""fuef:us*? con nuevos objetivos, alcanzar los mixi-
mos niveles de actuacién en todas las divisiones.
Es imprescindible la incorporacién de todo elemen-
to humano a esta nueva filosofia y cultura,la bas-
queda de la excelencia significa que queremas re-

novarnos.

(4]




nidades se VEh 'riesgus.

quien br1nde me;cr servicia. du

an un :ambxn aceleradn en el munda en donde

existe més :umpetencxa por 1los: =cur as de‘xnver—

sxbn y la ganara el pals :on mayo” n:sposxczan al

cambxa y a la modernxdad. Aslycumc,se,ven‘opurtu—‘

Tenemas que ser empresas_

arientadas‘ai :aMbio.

:lo. puer

nalé el mercadu.

En ,ccnsecuen:iér sestrequiérer‘un ’etherio

:aordinada” para al:anzar 1a excelen:xa En el ser—
vicic. En 1la batalla para lograrla por ‘el camino
de la .calidad ‘total aniel'servxcia’es necésariu
definir indicadores para medir nuestros avances,

asegurando la superacidn constante.

Par otra parte, es necesario el mayor esfuer-—
zo.-de la organizacifin para i1ntegrar Sus recursos,

romper nichos y lagrar la unidad. Tien2 que exis-

Zkir.oun lenguaje comin sobre lo que busca la empre-

sa, entender el objetivo general como pricritario
sobre los abjetivos individuales, sin perder nues-—

tra individualidad.

Necesitamos destruir vicios, burocracia vy

unificarnos en torno al objetivo comdn.



far lo. tanto @s- pecesaria ﬁeFinifv'y cumplir
los .objetivos ,ganefalés, desde la,hlaneacibn del
disefo’  hasta la'total satisfaccion de las necesi~

dades

del Epnsuﬁidor'en lalépli:aéicn;delypraduc—

fo.‘én dahdé 1usfdebartémehtbs de Ingenierlia y De-

;safﬁéllold P adu:tﬁs, tienen Jé,Funcian bi&sica de

‘disefar-‘un’artlculo que. satisfaga los. requisitos
de'presentacibn, servicio'y ' confiabilidad. El per-
. ganat’ de’ compras’obtendrs T materiales de calidad

aceptable; proveniente de proveedores confiables.

Los: proviedores son animados y pueden ser re—
queridos por. el contrato de compra, a usar métodos
estadlsticos para asegurar que los materiales com-

prados cumplan con las especificaciones.

ta divisian de manufactura debe tensr el con—
trol del proceso v su eficiencia a travées del uso
de técnicas estadlsticas, reduciendo variaciones

alrededor de ias metas v objetivos.

La funcibn del &rea de ventas es apc}tar pa-
rametros l6g:i1cos para el disefio de productos, ser-—
vicio de retroalimentacién e i1nformacidn de campo.
Estas operaziones primordiales deben cumplir con
sue responsabilidades a un costo mlnimo. con el
objetive age=neral de una continua superacibn en

CALIDAD.



.1 ANTECEDENTES HISTORICOS, DE MODELOS

DE MODELD

aliano.Modello, -del latin
mplar o’ forma- que uno.se propo-

e una obra artistica o en otra

o cun:untos de hechus.

La madelac;bn can’\ tE en reprcduc:r las pro—

pxedades del objeto o he:hn que -1 lnvestiqa enun’
artefac,o énuloqo. El vaaarat: asti’” c:nstruldc el
denomina modelo. Este  recibe 21 nombre de modelo
TTF18188 st “reoroduce la missa. astructura ocue el ob-

jeto estudiado. o modeloc matemstizo =1 solo repro-

duce su funcionamianto.

La modelacibn es la analcgla. Cuarno mds pro-
funda sea la semesanta entre las partes y procesos
del objeto v 21 modelo. los racultados serin mas
aproximados. Las ventajces del modelo. habida cuen~
ta del priszinio ansligico. residen 2n la posibi-

lidad de modificar a voiuntad asl el r2gimen de



‘ttaba;a :on las’ caracteristicas del abjeto.

Lns“modelas ewperimenta]es han ‘hecho posible

S tiempas grande: avances en.la ciencia,

sab

para»la, cnnstru:cibn de di:hos mchLDs estan Ela-:

borados en la teorta da la* 5eme:anza

teo—'

,r\a de la modalacxbn dice M. Rosenta

el prxn:xpios
1bernE‘1ua. fr,'
1.2, CLASIFICACION

'alores. creencias y

dicionan la actuacidn y

detodos 105 camponentes de un

grupo sncxal detar

inada.

dagdgicns jLa‘pedagngia vy ciencia de la

educaciﬁn:jestudxa las funcicones de conservaciiing
transﬁié{hn‘y variacibn de los modelos de cultura.
en cuanto-a su posibilidad de ser asimilado por
los. educandos. Como tal incluve también la consi-
deracifn del model> representativo heuaristico y

didactico de los moaelos a ziemplares éticos.

Mingdn madels o5 ectitico y definitivo., La

pedagogla se sirve de modelos en 1a formacibn de

‘toda lus modeladores electr:cos. Los metadnsl;'




la’conducta’ social. enila elaboracisbn’ del procesos

. las actividades.
“joiintelectual ‘

“eistemas: da 3

“nomero:de i elementosiqueise-han:

elaboracisn.

Econbmicq':fs} .ﬁué"ﬁebnés?h
economica meﬁiéntéJFDquiéci" ‘
tinguen lqg ﬁndelos eﬁéncﬁét;;éa
Este describe en Forma géneral‘él cumpd?tgﬁieﬁtu‘t
de las,'eennomlas capitalistag ; méaiano ydl;égé
plazo,:en- este modelo la razén de caplﬁal prdéucgc

se ajusta para alcanzar el pleno émplea.

Economeétricos : Descripctidn cuantitativa sim— .
,pliFicéda del mundo t2al en lo gue conciernz a sus -

relaciones. @ interdepenaencias 2condmicas.

DUrante los Gltimos quince afios s& han produ-
cido mejores datos y mavor capac:idad de computo v
ée han formulado vy perfeccionado gran cantidad de

modelos econométricos.

Es poco conocido que 58 estdn abriendo nuevos
@ interesantes caminos med'sante ia avlicacibn de
estos modelos generales en @1 desarrolio de una

comoadia, o praducto, con modslos especificos. La

10



- cqntinua;‘mejora de 1os modelns dentra de,una com=

pafta enila r2lacion’ praguctos v=nt= pusde me jorar.

Jlal planea:lbn Zarporativa med:ante 1a; apllcacibn‘

de esta: te;nxcas.

Debxdc ER-m Factor poderusa an elfprucesn de

tuma de dEClSthES prnpor:xonadornol

especly;cos, aumencan la inFluencxa de lcs ecuno— 
mistas ;. corpotrativos .En_la,planea:;bn corpqnativa
de gstrategia;. Ahora se puedahgrelédipﬁar’én %ﬁr—
_ma mas. estracha Q efedtiva can loé‘r:saoﬁsablesrde
ta formulacien e imp;antac}bn de lasvesgrateglas

de :omerﬁialf:acibn,, financieras y otras de tihc

operativa.

Modeins'ﬁacfoé;anmiébs : Dichos modelas uti-
lizan .la tgntya eécnbmica actual junto con los da-
tos dxsponibles p;rabdésta:ar las interrelaciones

_de factores tales como ingreso, gasto, empleo, sa-
larios y precios dentro de la economia total. De-
bido-al wmportante esfuerzo de formulaci1bHn que se
requisere’ as! camo la necesidad de actualizarlos.
generalmente dichos modelos se producen por gran—

des organizaciores de investigacion.

Cualop.:er nodelo econometrico puede generar
muchos prondbsticos  diferentes, cuyos contenidos

dependeran de las presunciones iniciales. En ge-




neral. . las.. varlables a3 enas se “relacionan con

rahtcres'demcgva’z:os.:ncliticos‘ juuernanehtélnq.

,cunuxcianes econd, cas eatnageras. tasas de cambxov

¥y pyacxus' acxnnes y expc ta:xanns. Par 10

tantu son rasultaac de la 1nteraccxbn deilas pre—i-

sqnc;nnes,de xterio de una Testructir:

de ‘2~000 van1ab1Es. Tales diferencias se relacio-
nan cnn :1 s»iprnpbsiics para los cuales el modelo

va a ser;'aplicadu.' Los modelos muy disgregados

'ﬂcnntienen gran cantidad de detalle y son particu-

1armente; valiosos para construir otros tipos de

modelos‘que pueden proporcionar variables explica-
tivas mas . estrechamente relacionadas con las nece-

sidades especificas de cada organizacidn.

En Estados Unidos los modelas econcmettricos
de  Wharton Chas2 Econometrics. Data FResources,
Brookings y MIT-PENN-SSRC, (MFS) también incorpo-
ran estructuras de entradas-salidas que producen
pronbsticos de produccibn industrial asl como pre-
supuestos detallados del gasto nacional. Estos son
actualizados con gran frecuencia y genaralmente
proparcionan  al usuario la ventaia de prontsticos
opcinnales basados en diferentes mexclas de supo-
TILIS CCN
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s1c1unes ipiciales. . Por 1o tanto, estos  son la
przmur pxedrﬁ 2n-ta construccidn de una compsfla

-~ aidein models:de prontstico

Produ cxbn:, s0n la serie - de pasos o secuan-

para el ‘desarrollo y elaboracidn de

un‘btenvmanufacturadc o procesado, en donde se de-

en clarament= y pOr manera separada tada una de

ilas partes que constituyen el proceso productive.
,En dande el gbjistivo principal es la optimizaci8n
de las recursos humanas, financieros vy técnicos,
con los ﬁue cuenta la empresa, a la gue se le co-
‘no:e como productividad, que es en sl el objetiva

de todo modela de produccibn.

Distribucibn: entendemos por distribucidn =1}
dividi+ una cosa entre varios, designando lo que
a cada uno corresponde, segdn voluntad, convenien—
wia, regla o derecho. Dar a cada cosa su gportuna
colocac1dn en e! estilo conveniente, asegurando
que los productos lleguen al lugar adecuado en el
mamento adesuado. Este servicio hace que el pro-
ducts tenga un  valor mayor que el original. La
distribucidn agrega valor a los productos, pero
increments su costo de comercializacitn (precio de
venta). Debamos =zntender entonces que un modelo de

distribucibn que se emplee debe apoyarse mucho en



un apaiisis dotaliado de los sistemas. de coeracidn
existentes qra acentie 1z definicidn cioava 2 aro-
cadimientos v -de compilacidn-de la informacidn ez~

tadistica pertinente, tal como kFechas‘llm1tes.

“sincronizacitn, frecuenciay volumen de:actividad

Dicha ;inFormacibn se .debe utilizar para identific’

car.tanto  .‘las’ opartunidades de mejoramiento.como.:
las''ventajas econ&micas asociadas’conilas mismasy

El equilibrin'dé fasic%rga; aé‘grqpajqﬂmeé;a
te el desarfdllo de modelcs de distribiucidn tigne
 norma1mentE un gran impacto sobre la prnduutxvidad
muchd ‘mejob due cualquiesr ‘otro mejnfamientb de
apéracibn. De ahl la imperiosa necesidad de contar
con sistemas actuales de distribucién cus cumplan
con' las crecientes necesidades v demandas de E;dn

gnte 2condmico.
1.3. CONCEPYO DE CALIDAD TOTAL..

Es cumplir con excalencia los recuisitos de

nuestras clientas internos y esiternos.
Sistema: PREVENCION

Norma de Desempefo: CERC DEFECTQS

Medicidbn: COSTCO DEL INCUMFLIMIENTO DE LOS
REQUISITOS.
Actitud: SERVICIO AL CLIENTE

14




La Calidad Total es un procesao Formal delibe-

rado y sxstematlcg de-mejoramiento. de la calidad

K que garantx*a que 1as a:txvxdades urgan1‘adas ocu-

‘es un. proceso de cambio

jad en’ calidad, costos'y servicio al

cliante.

La Aaministracibn con Calidad Total implica
'que todos los pasos administrativos desde la pla-
neacibin. hasta la evaluacidn se hagan con calidad
continuamnente mejorada, pues considera a esta camo
una importante estrategia. También implica que el
estilo gerencial ponga enfasis tanto en la gente
como en la tarea. sea congruente entre el decir y
el bhacer. promueva la comumicacidn oportuna y su-
ficiente y zszegure uns fuerte motivacién al traba-

Jjo en aquipo.
1.4. APLICACION Y DESARROLLO

El sistema de Administracibn con Calidad To-
tal es un compromiso con la excelencia, en el cual
todas las funcionee se enfocan al mejoramiento de

los procesos en operacibdn, lo cual resultard en el



incramento ‘de la-satisfaccion.del .cliente y 2n la

optimizaciba de'loé Zostos de ‘lacalidad.

Los requiélcos de Calxdad deben e xstxr an

tcdas las Funriones y areas de las cuera:1ones ae

negocios.

Se eépéraidue;cada,émhleado u’obrero desempr—-

Ae’ 1as Func10nes da su traba1a awactamente camo se

sultadu de E= a pal&t:ca ser&n pra-—

requxere. El ra

,ductns o servx:xos que se’ Pnnfu'man o apedan a los

raquxsxtns f

Calidad ae los clientes y proveen

entregas.en tiempo y a precios competitivos.

La Calidgdrla damos nqsctros cuando proveemcs
a nuestros clientes internos dentro de la compafiic
o a nuestrros clientes externos cumpliendo sus re-
guisitos, ta Calidad Total ez el mids importante de
lés princivlos. Se de A las per3onas cuando asegu—
ramas la corformencia a los renrusitos de nuastros

clientes en todas vy cada une de 1

funciones de
nuestro trabajo. Asl 1a Cal:idad empieza en las
persanas  y se da de una manera natural cuando la
hemus vuelto un  habito en nuestra manara de ser.

de pensar y sabre todo de actuar.

En toda organisacibn  se da2be reconcoer que

cada uno como integrante de la empresa es a la ve:s

16



wn clienge Yy un proveedor. fPor:lo tanto dgbemasl
aaumif—1a-resaqhsabxlidad da 1denthitaf,’$ﬁtande€l
y‘tumplfr,iosbrequisitus de‘nueétras clientes:y?de,-a
clér?#icaf: hqestrcsvarapios requisi:csﬂﬁafé~tamﬁ-

nicarlos a fuestros proveedores. -

La perfeccibn es dificilde lograr

miento de la palidadyexistehte impliéa .

ocurran'ferrurésff‘;gq; deberan 'ser‘manejados'sih
“recriminacionss -pera . asegurando. que..se..toman’

acciones para qde no se repitan.

Un'plan ae Calidad establece mediciones de la
canformancia é los requisitos, especifica metas y
dirige el progreso de las acciones del mejoramien-
‘tp. Céda area funcional deberd desarvollar un plan
de ‘Calidad  para apoyar el logro de nuestra meta
Eomﬁn: la Calidad Total. El plan debera ser pri-
mcrdialménte preventivo para eliminar las posibi-

lidades de arror.

ESTRATEGIA CERO DEFECTOS:
Establece aue las defectos nunca son aceotables.
Enfatiza las madidas preventivas.

Implica esfuerzos para detectar defectos tan pron-

to coma s2a posible.

17




’Estxmulé el desarrolloide ﬁétu&oé-y'évudasypreven-i

tivas.

1.—Ld51n;velas gerénciales deberan eétar :omﬁrome—

tidos en el.proceso de mejoramiento de la Cali-
‘,dad y demostrar su compromiso a traves de su -
trabaio y acciones concretas mis que con pala--

bras.

2.~Todos 'y cada una de loz =mpleados u obreros,
iﬁdependientemante de la funcibin de su trabajo
@ posicidbn en la compafia deben tensr la opor-
tunidad, estimulo y apoyo para ser un  evectivo
contribuyente al esfuerzo de mejoramiente de

la Calidad.

Z.~Cada actividad deveri tenar las herramientasz,
sistemas y procesos para asegurar la conforman-

cia a las especificaciones.



4.~La misidn de toda compafla es SER EL ILIDER. an

los segmentas de mercado en los cuates;

han ‘es—
‘cogido participar.-La mira’ ‘es SER'EL'LIbER en

Calidad, Confiabilidad, Serviciui Véilé, Ihno=
) vacibn y Avance Técnico, tal camo lo défiaan vy

-verifiquen: nuestros clientes y el mercado.

IﬁVERSIDN EN CALIDAD PREVENTIVA.

Incremento en penetracibon del mercado.

Ihtreménto de competitividad mediante mejor Cali-

dad y mas bajo precio.

Tendencia a baja del precic de venta.
Mejores sueldos.

Mas alta productividad.

Reduccibn de las necesidades de inspeccibn.

(Mas bajds costos de evaluacibn)

Mas escagos defectos.

{Menores costos por falla)

Inversibn en costos para prevencidn.



COSTOS. DE LA *CALIDAD

*Costos: por:

Por qé;ér?n@lo de métodos

tar-y.simplificar e

dad.

*Costos porigvéluacibn
For verificacibn o inspg:cibn‘parargue productos a

servicios cumplan los requisitué esﬁaple:idus.

*Costos por falta o incumplimiento:
For productos o servicios gque no €implen los re-

quisitos especificados.
¥Antes de qua llegue al cliente externo
Ejecutar retrabajos

*Daspues de que lleguen al cliente externo

Ejecutar par garantlias

LA PREVENCION ES LA MEJOR INVERSION EN CALIDAD.

1 TESIS CCN
LBaLia 1% oz ey
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2 EL CONTEXTO EMPRESARIAL

2.1 DESCRIPCION DE EMPRESA.

Toda .organizacibn estd basada en cinco hechos
comunes a todas las empresas: 1) Siempre incluye
persanas. 2) Las personas siempre estan involucra-
das upas con otras (interaccibn) . 3) Estas inter-
acciones  siempre pueden ser ardenadas o descritas
por medio de alguna estructura. 4) Toda persona en
la empresa tiene objetivaos personales. S) Las in—
teracciones ayudan a alcanzar ohjetivos mancomuna-—

dos.

Definicibn.~- E1 Diccionario de la Lengua Es-
pafiola dice que EMFRESA, entre otras acepciones,
es "... ohra o designio llevado a efecto, en es-
pecial cuando en el intervienen varias personas...™

¥ M.l .casa o sociedad mercantil o industrial fun-—
dada para emprender o llevar a cabo construcciones,

negocios o provectos de importancia...® (12

Significado etimol&gico.—- Fr..entrepise: (del
latin in-prehensa, cogida, tomada) Accibn ardua vy

dificultosa que valerosamente se comienza. Cierto

(1) Lourdes Mounch, "Fundamentos de Administracibn®,
(1988), o0&g.77



simbolo. o figura snigmatica. que alﬁdn aola que s
inten;a consagulr d'denﬁta'aluuha pvenda ce Ié que,

e -hace alarde. .para ,uuva mayar 1n:elxgencxa sa

anade :Dmunmente algunu latla D mnte.‘Antentc D déf

s1gn1n de hac=r un

. Conceptas.

CDF\ i v:wf.as a

‘humanas,  colec-

chienes o

“rendir: beneficias

‘Faonalgd Caude.

"o .. Es un sistema de equilibrio de poderes

(2) Paul W. BGordon, "Administracibn de Métodos. Es—
trategias v Frogramas", (1961). paqQ.25-2




de . consentimientos.. cdns:ﬂuidcs,»alreaeﬂukvde uni

Tdeal . (3

'nbligacxnhesfsnmetlyo
rio,'pero la empresa es alg

espiritual del émpreéario

Como ée podra observaf. la emprésa ".os B85S una
‘unidad. econbmica, dotada de capital (pbablico, pri-
vada o mixtao), en la que un grupo variable de per-
sonas trabajan, de forma coordinada y Jjerarquizada,
en la produccibn o tranaformacidn de bienes o en la
organizacibn de servicias; su fin es la abtencidn
de. un _heneficio qu2 se reinvierte o del que se
apropia el capital. La empresa es un cantro de pro-
duzeidn vy btaabisn de decisifn econtmica (asignacidn
de recursos, en reiacibn con el mercado. las acti-
vidades m&s rentables).Sus dimensiones no han cesa-—

do de aumentar (por crecimiento natural, acsorcién

() “Grar Enciclopedia Larousse”, Tomo 7, (1980 ,
p&g. 36T

(4) Ibid, Pag. a3



o fusibn)’,

danda.’lugar a 1a’empresa  multinacicnal,

,Eé un sisfeﬁalduek
coordinar la a:tividad'dé~grupdg*huéénuﬁicoHV Stros
sistemas mayores, hécia obJétiQDs cqm&nes éﬁe'dhean
riquezas{ asegurando-la sat{sFaécidﬁrde4las neces&—
dades humanas y la abtencitn de beneficios directa-
mente para dicha empresa @ indirectamente para toda

la comunidad ..." (&)

Joel J. Heraer,

2.2. Antecedentes de la Empresa.

Desde los tiempas inmemorables los hombres
han agrupadn coordinando sus esfuerczos y aplicando-

las en la persscucibn de un fin comdn.

Las ‘'ventajas de unirse para realizar un traba-

jo en comGn, pronto se hicieron evidentes: es por

(5) "“Diccionarioc Enciclopedico Escasa Calpe”,
Tomo 10, (1979, pag. S22-327

(6) Paul W. Gordon, ob. cit.



La:divis éq déi‘ﬁfébajo, “nacid de 1a diférenF
A:%é’qé'h;bil‘daaes y-fuerzas. entre los .componentes
‘de ﬁ;; migma familiai las tareas mas duras y peli~
graéas débiérdn desempefarse por el padre, las de-—
Viicgq;s y cuidadosas por las mujeres vy los hombres:

en las primeras organizaciones se advierten vya las

caracteristicas industriales o comerciales.

La industria familiar fue, la primera manifes-—
tacidn de esfuerzos coordinados de los individuos
para obtener un producto, que satisfacla las nece-—
sidades del mismo grupo industrial y, posteriorman-—
te, sirvid para cambiarlo por otros satisfactores,

naciendo asi el comercio a base de “"trueque”.

El "trueque", llevaba en si mismo el germen de
su propia destruccibn, ya que al crecer fue siendo
ineficiente y hubo necesidad de introducir una mer-—
cancla de valor fijo, que sirviera de medida a las
dem&s mercanclas; ése fue el origen del dinero, gue
una ver estsbleci1do este instrumento de cambio, el
camercio se desartoalls ampliamente en todo el pla-

neta.
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Con la ca:da del Imperlc Romsnc de Occxdente.

el comercxny uFrxb su‘poxmera gran DEFFESIDN

xnseguridad que: prevalecib {,

“con‘este ‘movimiento de intercambio‘comercial entre’

- los déha; palses eurcpeos. y el mundo arabe:

Los comerciantes se agruparon,formando gremios
para ‘la proteccidn y defensa de sus intereses comu-—
nes;  en México se constituyeron los mercaderas de

la - capital de la Nueva Espafa a@n 1Z81.

La empresa, tal y camo boy se concibe., nace de
la Revolucidn Industrial y se desarrolla con la ex-
pansibn de los mercados. de l1a mano del capitalis-—
mo. Es cierto que en todas las épocas ha existido
una unidad econfimica que cumplia las funciones pro-
ductivassy sin embargo, ni su estructura ni las re-
laciones de produccibn desarrolladas en su seno han
coincidido; el modo de produccibn ha determinado la
configuracibn da la empresa v su 2volucibn histéri-

ca.

26
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En 21 eé:l;?ismu. la ofgani:écibn eé siimple vy
.

Jerafquicé:‘en gl mundo feudal la incipiente sepa-—
_raéibn entke el trabajo directiva vy manual, el de-
sarrnliu de la empresa  artesanal en las ciudades,
el: surgimiento de lﬁs primeras asociaciones a gre-
'mibs Yy la éceptacion entre los subordinados vy el
prﬁpietario de las tierras de ciertas obligaciones
reciprocas, que a veces se dEsiQnan con el npombre

de *contrato feudal", gque son las caracteristicas.

En la empresa capitalista, entiéndase esta ca-
mo, cuya empresario es el duefo ael capital: por lo
que es necesario, distinguir varias fases carres-—
pondientes al capitalismo. En la empresa llamada de
“capitalismo industerial™, surge la produccibn en
masa vy se deserrollan las técnicas cientlficas de
la direccibn; sin embargo, en el capitalismo finan-
ciero, se desarrollan los "holdings y cartels"
pero en 21 socialismo, los objetivos de la unidad
de produccitn por 1a planificac16n estatal, que

tambien sientan las bases de subcontrol.
2.3 Sistematizacion Empresarial.

De acuerdo con los fines gque persiguen las em-
presas, podemos clasificarlas en dos grandes cate-

gatrlas o grupos:

27



a)-Empresas de Servicio Pablico, que.son las on-
‘caminadas a’la elaboracion "de . -satisfactores:.

para la comunidad.

b) Empresas derLucrb.

gin e’lii:a'a_:‘:t
ci;,:pﬁbliga‘ > A
-1 108 d?éanxsmq
expadidc”p;r él

1las que ‘sd férﬁén qu

expresada en estatuﬁds;'

viene €17 'Estade Vigilando
quisitos de ta ley.

POR EL OBJETO PARA LO OUE FUE CREADA SE CLAST-

"FICA EN:
1. Empresa Industrial.- Que tiens por abieto,. la
explotacidn de los recurses naturales y su trans-
formacibr: las primeras 0N las mineras. petrollfe-—
ras, azufraras. salineras, forestales, ganaderacs,
pesgueras, etc. ¢ las sejgundas, incluyen vinriasg
operaciones de caracter flsico-auimica. para  aue
la materia prima se torn2 2R producto 8apt 3 para el
consumo: las teuntiles, de caloado, cerveceras, an-

tre ellas.

TESIS Cry
FALLA [E ORGRy




2, ‘Emoresa Camercial.- Tienen por objeto, el in-

taﬁca@b?nia diétr$buCi°n‘GE'1D5 ﬁroductas naturales
o maﬁgFa¢€uradas ("teFmihados ). En ‘éstas, se com—
prendeh.léé“QAprégas de ‘transportes, que se encar-
gah ﬁg,lé miniizécxoﬁ de bienes y perseonas por
_tierﬁa;‘agua y. airey comprenden tambien las comuni-

ﬁacianes telegraficas, telefbnicas, de radio y T.V.

3.  Empresas Fipancieras.- Constituidas con el
cbjeto de proparcionar, tanto a las industriales
como a las comervciales, los elementos financieros
necesarios para su  operacidn y desarrollos y as)
tenemeos las i1nstituciones bancarias, las organiza-
ciones de credito y de cambio, las compailas de in-
versiones y fiduciarias, los corredores bancarios,
las bolsas de valores y las compairlas de seguros;
la economla moderna ha encontrado un gran apayo en

estas empresas.

4.Empresas de Servicios:En las cuales, el traba-
Jo es el ‘capital principal, no es el 4nico, pero sl
el mas importa-te, y la utilidad se fija basicamen-
te de acuardo 2 la ralidad y la técnica empleada en
el trabajoai por citar algunos ejemplos de estas em—
presas mencionaremos las clinicas medicas, bufetes
juridicos, despachos de ingenieras o de contadares.

etc..
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2.4. Lagiéti:a Empresarial.

Desde el prﬁn;ipio de 1; humanxdad, lést“ﬁéé—'

cancias que~1a‘gente;rdeseaua, a b en, nu se prndu—“

cian donde ellos deseaban o no esta an

en el momenta queles’ apeterxa,‘cum

de los alimentos U otros banes qua ‘se encnntrab&n
dispersos por toda la t:erra Y desaFurtunadamante.
solo abundaban:en detelmxnada% eDccas del afo: la
Gnica e@leccibn de ‘auuellos arimeras  haomores era
consumir. cada producto en su zona o trasladarlo at
lugar preﬁxle:tu y almacenarlo para su  posterior
consumo; sin embatrgo, dado que no existian sistemas
especialmente desarrcllados para el transporte y el
almacenamiento, el traslado de bienes se limitaba
a toda lo gque una person: pudiera llevar, mientras
que el almacanamiento de mercanclas perecederas,
solo era posible durante un breve perico. de tienm-—
po: este limitado sistema de almacenamiento-trans-
porte. qeneralmente abligsba a la gente a vavir
cerca de las fuentes de produccibdn y a conduc:ir  un
pequefo rango de productos: incluso hay en ciertas
areas el consuma y la praduccibn  tienen lugar den-
tro de una reg:dn geocarafica muy restrigida. Ejem-—
plos claros, pueden ser ern algunas palses de Asia vy

Africa, donde la mayor parte de la poblacién vive
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en pequefas aldeas autosuricigntes. en las que la

granimaymriaids’ log - bienes consumidos  sa. pragicen

.en. los alrededores;’muy . ‘pocos productos. se “importan

. de otras zanas

‘Este tipo'de economlas se' caracte- ..

eficiencia

la razén prinei-

Cpaly estla falta ‘logistico: barato’y

rbieh‘ aesagqollado— : auhenté el intercambio de

i mercanclas con.otras &reas productivas del pals.

’ Cdn eirﬁiémpng 165 s;stémas logisticos y los
buntos ae consumo y- produccibn. comenzaron a sepa-
rarse éeagraficamente: en donde en cada area empexd
a especializarse con aquellos bienes qgue podilan
producir mas efectivamente, los eicesos de praduc-—
cidbn se trasladaban econbmicamente a otras zonas
productivas (g mercados), y se importaban todas
aguellas mercanclas gue no se produclan lacalmente,

este proceso de intercambio sigue el principio de

benefic comparativo.

Fara una empresa que opers 2n una economia de
alto nivel, es vital upa buena gestibn de las acti-
vidadas logisticas. frecuentemente laos mercados son
de habito nacianai & internacional, mientras aue la
produccibn se puede concentrar en unas POCAS 20Nas:
son los sisteras loglsticos, los que proparcionan

el puente entre 1as Areas de produccibn y los mer-
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bf}n@ipal]dhj tivo. de’la

trar como se

‘esas gﬁéi@jdéﬁés

es necesar

méjurn:uhpréﬁsfgd;y ;pl;éécib

fLaidéF;n}éihﬁ uu; dé:veI;d%t&1gnari9 es,!éréxg
guiaﬁte ".,. Rama de-la ciencia militar v aperazia~
’ nes que trata de la adquisicibdn, suministro y man-
tenimianto del equipo, asi coma del movimiento del
personal, servicios de soporte y del resto de asun-

tos relacionados con ellos...” (7:

Esta definicibn situa a la loglistica dentro de
un cantexto militar y, dado gqu2 los objetivos y ac-
tividades de una empresa difieren bastante de los
de un ejército, no capta la verdadera escencia de
lo que es la loglstica empresarial. En la defini-
citin de National Council of Physical Distribution
Management (NMCFDM) es posible encontrar una mejor
representaci&n de este campo. Esta es una organiza-

cidbn profesional de empresarics de distribucibn

{7) “"FPeauedio Larousse Ilustrado", (1992), p&g. 63




'constitujda 'en 196“ con el: p.opbsxto de xntercam—

biariideas una i Fonmauxbn :anti u

déFiﬁi:ibh

Fiuju eFlclente dew
o‘de orlgen "al de consumo. Es-—
t;s:§é£i9fdadaébégedén incluir entre otras muchas,
>”;é§;}§i$ él‘éiiéﬁtegrprgvisibn de la demanda, con-
érol de inventarios, garvicio de reparacibdn, manejo
‘de mercanclas, procesamiento de pedidos., seleccibn
de la ubicacidn geografica de fabricas y almacenes,
comptas, empaguetado de productos. tratamiento de
mercanclas devueltas, recuperacilin y tratamiento de

desperdicios, distribucibn y transporte..." (8)

Par su parte Beatric Gomez la define coma "...
La loglstica empresarial, se refiere a la adminis-
éracibn de todas las actividades, que intervienen
en el flujo de produccibn, venta y distribucibn de

mercancias...”" (9}

El Diccionario Enciclopédico (Economia Planeta)

la considara como "... Canjunto de conocimientos,

(8 FRonald H. Ballou, "Loglstica Empresarial",
(1991), pig. 589

(9) Beatriz Glmez, "Excelencia”, (1992), pag. 35
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tecnlcas y pvocedzmientns que tratan todo lc refe—

rente al analxsls, cptimx-a:xbn y 1cbn> 1 dE'FIUJof

-Para'Rdnald H. Ballou: ... La‘logistica empre-

sarial abarca- tudas las acfivldadés Elécionadas
con ‘el trasiado £ el almacenamientd’ de prodﬁctos
que tienen lugar entre los puntos de adquisicidn y

los puntos de consuma...". (11)

En conclusidbn, la loglstica empresarial debe
contemplarse como wn grupo de actividades relacio-
nadas entre sl y que hay que gestionar coordinada
mente; desde el momento que salen y entran las mer-—
canclas hasta el contral de todas las etapas del

proceso productivao.
2.5. Lineamientos.-—

Como ya hablamos i1ndicado anteriormente la lo-

gistica, reune todas las actividades de gestidn que

(10} “"Diccronario Enciclopedico Economla Flansta®,
Tomo 8, (1975, pag. 350

{11) Ronald H. Ballou, ob. cit., p&g. 3
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se repiten muchas veces

“lo larqn del canal astra=.’

veés de] :ual las matepxas

. productns finales. _i

"Dado qhe lés' Fuentes de mater ‘ b{ima5,‘las,

FAbricas y los puntns de vent fic suelen 'Fédiéérse

en-un:mismo lugar y que. el cana

representé ﬁﬁa s~
cuencia de pasos de fabricacién, las actividades
loglisticas apar=cen muchas veces antes de que un
praoducto llegue al mercado, incluso, las activida-
des loglsticas pueden volver a aparecer si el pro-
ducto retorna a los canales loglsticos gue por al-
guna razbn, se presente en este caso. Las activida-
des empresariales, aue forman parte de la logisti-
ca, varlan de empresa a empresa dependiendo de ca-
racteristicas muy especiales, como 1la estructura
arganizativa de cada una de ellas, las diferentes
apiniones de los directivas, acerca de cual debe
ser el alcance de la logistica o la importancia de
cada actividad dentro del ambito de operaciones de

la firma.
Actividades clave:

Dentro de la logistica podemos definir cier-
tas actividades gue se presentan con claves dentro

de este procest, @n las cuales encontramos:

t. Servicio al cliente. Cooperacibnp con el
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Le
B,

%}
'B)
(]

D)
A)
B
c)

D)

)

departamenta. de ventas médiante :

1&En£é:

TRAMSFORTE:

Seleccibn del modo y medio de‘trénsﬁcrte.
ﬁonsolidaciﬁn de envios.

Establecimiento de rutas de transnurga.
Distribucibn y planificacitin de laé vehicu~

los de transporte.
GESTION DE INVENTARIOS:

Pollticas de 1inventarios tanto a aivel ma-
terias primas, coma de producciin final.
Froyeccitin de las ventas a corto plazo.
Felacitn de los productos en los almacenes.
Ninero., tamado v localizacidn de los puntos
de almacenanii&nto.

Estrategias de entrada-salida de proauctos

del slmacen.
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4. PROCESAMIENTO DE -FEDIDOS.

A) -Frocedimiento-desinteraccibn entre la-ges-

tidn de. pedidos

‘B) Métodos -de “transmisi

iias'ﬁédidcs:

A

Determinacin ‘del ‘espacio’ de almacenamien-
é) Disefo del Alma:en~y d; ldé mﬁelle de cérga
y descarga. :

c

Configuraci1dn del almacén.

D) Ubicacibn de los productas en el almacén.

2. MANEJO DE LAS MERCANCIAS:

A) ‘Seleccidn-del equipo.

R) Procedimientos de preparacibn de pedidos.
C) Almacenamiento 'y recuperacidn de mercan-

clas,

S. COMFRAS:

A) Seleccibn de las fuente de suministro.
B) CAlculo de las cantidades a comprar.

C) Seleccibn de o= momentos de compra.



4, ENPADUETAMXENTDL;b fi0 EN FUNCION:

A) Dei,tfatém{entb.

‘FLANIFICACION' DEL PRODUCTO.
EL DEPARTAMENTO DE

"A) Especificands
nentes.”
B) Estableciends la secuencia 'y

produccibn.
&. GESTION DE INFORMACION:

A} Recogida, almacenamiento y manipulacisbn  de
infarmacidan.
B Andlisis de datas.

C) Procesamienta d2 control.

La diferencia entre actividades., clave vy de
soporte, s2 hace en base a que algunas actividades
siempre van a tener un lugar en cualauwier lugar
logistico, mientras gue otras soclo s2 <an a desa-
rrollar bajo ciertas circunstancias en determinadas

ennresas.



El ‘nivel vy el grado de. respuesta que ' debe: .de
tever el isistema loglscico, viene laarcacg gt al

tipo de-servicio al clientej-es por. ello.que el es~

tablecimienta de’ estos niveles,. va’

“costo de la loglistica: a'mejor y”mayor sef

yor costo. pudiéndose liegar a.la gituacisn

si el nivel. exigido - es muy. alta af;ios/ servicios
son muy particulares las ‘alternativas para:propar-
cionar dichos servicios, sean tan restringidag -que

lo= costos ll=guen a ser -excesivamente altos.

Dentro de las actividades de esta &rea, dos de
las que mas costo absaorben son las.de inventario vy
transonrte:.la euﬁer&encia indica que cada una re-
presenta - aproXimadamente, de la mitad a las dos
terceras partes del costo loglstico total, mientras
que el almacenamiento alade "valor tiempo" al pro-
ducto, 1 transparte afade "valor situacibn", y asi
nos epcontramos con los aspectos mAs significativos

dentro de dicha Ar=za

Otrd rtema de gran  impartancia dentro de 1la
gestibn loglistica, e5 el control de inventarios da-
do que generalmente no es posible o practico produ-
cir y vender de forma instantédnea o i1nmediata. Es—
te paso intermedio. entre el punto de produccibn vy
ia demanda tiene zomo objetivo. mantener la dispo-

nibilidad de las mercanclag de “cara” al usuaria,
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a las areaSJGE'ptuductibn

dayﬁeimetqdos

‘esielprocesamienta

deipedgdcs, c;mparédducﬁn‘loé :ogios ae: transporte
a ;ahfqniﬁienté ﬁe(inventarius, el procesamiento de
»pedidos‘ccnstituye una par£e importante del tiempo
‘tatal de recepcidén por parte del cliente de los
productas o servicios splicitados. Hay que destacar
también que, 21 hecho de que esta actividad es la

que provoca el mavimienta de las mercanclas vy la

realizacidn de los servicios pedidos.

Por otra parte, las actividades de soporte,
aunque en algunas circunstancias especiales, puedan
considerarse tan criticas como las actividades cla-
ves, se contemplan coma una parte del la loglstica,
que no siempre es emplesada dentro de la gestidn lo-

glstica de una empresa.
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BLECIM

3 ESTA 1ENTO DE UN . MODELO

INCIONAMIENTO DE UNA EMPRESA. —

H cﬁéﬁta afas la sociedad de
esarrolla¢u§‘:55 ba .convertido en so-
: nsgitu;iuﬁes. Todas las tareas impor-
- Eépéés;: ffaféséi del * desempefa econbmico o en el
'édidaac de lélsalud, la educacibin o la proteccién
de} ;édiu. la bOsgueda de nuevaos conocimientos o
lé defensa, se conflan hoy a grandes organizacio-
nes, ‘disefiadas a perpetuidad y dirigidas por sus
propias administraciones ; el desempefo de la so-—
ciedad moderna o incluso la supervivencia de cade
individuo depende cada wvez mas delldesempeﬁc de

las instituciones.

Hace apenas 79 afios una sociedad de esta cla-
se habrla sida inconcebible: en la sociedad de
1900 1la familia era todavia en cada pals el agente
y el brgano de la mayoria de las tareas saociales,
las instituciones formaban un reducido nbcleo de
pequefios organismos; la saociedad de 1900, aGan en
el pals m&s institucionalizado se dispersaba en
inumerables moleculas: pequafos talleres, escueli-
tas. el profesional individual. médico o abogado.

que atendla a su propia clientela, el agricultor,
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~ el.artesano,: el neégocio -minorista’y asi por el.es-

tild;

‘La’teoria dcontmica’ formula’el supuesto fun-

Vdamenta}_dg;qqe_ ‘.géhgntias’és 21 ob=

jeto dg todas las ghpresas;:paro en . los Gltimos

afos los tebricos han formulado, enrelaciba con

la maximizacidn de_la gananciag la,amplia'salvedad

de gue su .enunciado se relaciona con'el largo plas

=03 que se refiere al ingreso’ de profesionales. de |

la administracién mas que de los dueses o propie~

tarios.

El propbsito de una empresa, debe ser exte~-
rior a la empresa misma, de hecho debe estar en 1la&
sociedad, pues la empresa es un &rganc  de"la so-
ciedad y hay un sole modo valido de definir el

propbsito de la empresa: crear un cliente.

Comg su propésito es crear un cliente, la em—
presa comercial o industrial tiene dos funcionaes
basicaes: comercializacibn e innovacibn, estas pro-
ducen resultades, todo el resto estd formado por

los costos.

la comercializacitn @5 la funcibn distinta y
original de la empresa, esta se distingue de to-

das 1las restantes organizaciones humanas por e)




hecho ‘de’ due comercializal un producta o un servi-

ClD.

Uh% empresa' :omer:ial v‘industfial puede

exx:t&r ﬁn1camente En una economla dinamica o por

1o menus enjla que” cunsidera natural y aceptable
el caﬁbin. La,empresa es. el brgano especifico del
crecimiento, la expansibn y el cambio; por lo tan-
to, la segunda funcibn de una empresa es la inno-
vacidn, el suministro de distintas satisfacciones
econtmicas: no es suficiente que la empresa aporte
sblo articulos vy servicios econtimicos, estos deben
ser me;cres y maés econbmicos; no s necesario  que
una empresa sea grande, pero si lo es que meliore

constantemente.

La innovacién puede definirse como la tarea
de dotar de mayar capacidad productiva de ri-
queza a los recursos humanos o materiales, es par-
ticularmente pera los palses en desartrollo. Ellos
disponen de los recursos. los palses subdesarto-
llados son pobres por que carecen de capacidad
para lograr gque estos recurses produzcan rigqueza,
pusden importar tecnolagla, pero necesitan deter—
minar sSus propias  innovaciones sociales, de modo

que la tecnologla importada produzca resultados.



En la. orga lgacxbn de la empresa, -la .inngva-

:ibn yavnq puede, cansxderarsn una funcisn separa-
.

da  del mlsmo moda que nolo es~1a comercializa-

se. =Ntiende a: todos

"qe_la‘emprega,:a todas las Funcinnes
: 'actividades. La 1nnuvacibn en el

tan 1mpnrtante comg

y la’mismo puedE'decirse de la

innovacib una empresa de segurus ‘@ 2n un. ban-

El lxderazgo de la innovacibn con respecto al

,producta Y al servicio tradicionalmente, se ha

cancentradn en una actividad funcional que no asu-

me otras responsabilidades.
3.2. NECESIDADES DE UNA EMPRESA.-

Muchas y muy diversas son las necesidades de
un ente econdmico para poder realizar con normali-
dad sus func:ones y objetives, de las cuales pode-

mos i1dentificar les siguientes:

a) Recursos Naturales.—- Son las materias primas
necesarias para la elaporacibn de un bien,

b) Capital suficiente.- Son 1os recursos econb-
micas emplaados en la adguisicibdn de mate-

riales, tecnnlogla, maquinaria, etc. .
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). La mano de abra netaaarxalF De :todos es sa-

bida. que'f recursu ‘humano regresenta el

princxpal elementn cnnstitutivn de toda or-

ganx*aczbn. n bxen 1ndispensah1e, ‘por

eso es muy impurtante poder ‘definir las ac

para pnder determxnap,

tivxﬂadeSi af:reali;a
el persuhal necesérin, Fun:ian necesaria. pa—

ra el éxito.de toda empresa.

Estos tres’ -elementos, y su-interaccibn, in-
tentan cubrir las funciones de toda empresa, las

cuales son:

a) Funcitn fisica.— OGenerar bienes y servicios
(area de produccibn).
b)Y Funcidn econbmica.- Generar utilidades (fi-
nanzas, contadurla, etc.).
¢) Funcitn sacial.~- Genera cambios (empleos.,

contribucibn de impuestos. =2ts.).

Como pademos observar, las funcion2g de la
empresa ‘se dirigen claramente a cumplir con tres
aobjetivos, los cuales son Social, Econbmico y de
Servicio: la integracibn de estos objetivos deter—
mipan de manara ay fuerte sus necesidades, ya que
de lo que se pretende se puede determinar que va a

emplear para obtener dichas metas.



Dentro de las’ n25351dade5 de ‘las arganx-a:lc—

nes podsmas de:tacar los q:gqxences i e

ral gl constxtucxbn: o

a) Func;bn. Sbn:

a por medio de un sistema

prav:amente elabnrados, se ‘asignan’ las fun-—

neiones; A un,bngann =) deuartamentn v. este lo

:}‘ destinayé”léé pe?sonas, aplic&noase agqul el
ﬁrincipn,Adminiétrativo de Divisién de Tra-
baja.’

b) Departamentalizacitn.- Es 1la agrupacidn de
funciones, actividades y opetraciones, deben
basarse en criterios definidos vy especi-~
ficos, suele ser el fundamento de la estruc-
tura de una organizacibn. mediante su apli-
cacibn se especializa el trabajo directivo,
se asigna la autcridsd y respansabilidad caon

objeto de lograr trabajo =Fficiente,

c) Jetrarquizacibn.- Es 1la esquematizacitn de
organizacibn en niveles de autoridad. Esta
divisitn se elabaora con bas2 &« la importan-—
cia de las funciones,la calidad de la misma,

su naturaleza. ya sea operativa, de apoyo vy
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de ~seﬁV1:in;
direccisn
blece

‘organizacian.

-d

SComGnic cion, = Es nique por medio:ide

la‘Cualise establace’ deéafruila‘la"'§nter— -

‘:réléFlb ghtre ldéa‘diQéréos srgancs que
cnﬁFdfﬁén'ila‘,oréahxzatibn: s el conducto
gqeige’ampléa para coordinar, delegar; noti-

;ficar e informar 1;5 polliticas, los objeti-

vos, las funciones de una organizacién.

e) Medioc ambiente.~ Son el caonjunto de factores
que 1ntegran el medio ambiente que rodea a
la orgapizacibn, 1la influencia es mutua
‘tcondiciones econémicas. leves, clima y re-

cursos naturales, etc.).

A estos 2lemerntos que acabamos de citar, le
pademos afadir los lugares vy las cosas que son,
todos aquellos elementos obvios para gue la orga-

nizacitdn pueda funcionar.

Por otra parte, ya que citamos los elementos
canstituyentass de las empresas, considecramos con-

veniente indicar los elementos que “regulan" a las
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&

orgapizaciones de’mdneka inferna.

vcump11mlentn de sus ODJEtIVDS,

!a; JEFEE, e;e:utivo

Aunque las pollticas énn, inte?ﬁas"y 

a clientes v pruveedo»es. a’la
ecbhom\a,ieh'esfé aspecto, se da - desde la regis&n
hasta niveles . de pa!s o de otros palses, =2sto de-

pende del tamano y potencial de la organircacibn.

Pﬁf su” formulacibn pueden clasificarse en
‘dos, par.su arigen y potr su extensibn
-1,~ Origen: surgen por imposiciones externas ( le-
yes y costumbire).
- lLas que surgen por cansultas a los jefes (ju-
) risprudencial.
- Las que son formuladas expresaments (concien-
temente y por escrito).
2.~ Por su Extensibn: Las que son generales a la
organizacidn; y las particulares a la organi-

zacidbn (splo afectan aparte de la empresa).

Reglas para la formulacian de politicas:
1.- Fijacibn de ellas, éstas deben ser claras,

sencillas y por escrito.
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s;ﬁr_prfibdi:a‘(seyréébmienda;z’a! éﬁé’y
“rbi<iReglamento:: interioride. ‘trabajo.~:Son'el:con-
“junto “‘de disposicones abligatorias para trabaja—
dorés y patrones en el desarrollo de los trabajos

en una ampresa o establecimiento.

c.~ Manuales.-— Entendemos por manuales de organi-
zacidn, los documentas en donde se establece por
esctito la estructura, jerarguizacién y determina-
citn de funciones: cabe aclarar que no son el Gni-
co tipo . de manuales existentes, también los hay de
Sistemas (flujos, reportes, etc.) y de Frocedi-
mientos {(indican que se va a hacer y como se va a

realizar).

Por otra parte consideramos que es impotrtante
indicar las PRINCIFALES LEYES Y REGLAMENTOS EXTER-
NDS, que son las reglas del juego con las que la

socliedad dice gue debe operar una organizacibn.

1.~ Constituci1bn Fallticag
Aspecto Fiscal.=-
- Reglamento Registro Federal del Contribuyente.

- Ley del Impuesto Sobre la Renta.
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- Codigo Fiscal de la Federacian. -

- Ley‘ﬂelﬁihpuesto'soﬁre~ihgresos'mér:éntiies,

- Ley’déAHéﬁfeﬁdaiﬁé Ia Entidad, Federativa:

,Léparal;—

= ey FEdé

Estado.

moleados de1as’

organismos’.a

n}mu‘yrfeﬁarto de utilidades.
'“»né}gsntx1'y Civil.=-
‘-'Cﬁdigb civil de la Entidad Federativa.
—'deiéo de comercio.
= iey-de proteccibn al consumidar.
- Ley de cooperativa.
- Ley general de tltulos y operaciones de credito
- Ley del contrato sobre el seguro de vida.
Salud.-
- Ley del Seguro Sacial.

- Reglamento de higiene de trabajo.

Ley del Instituto de Seguridad v Servicic So-

ciales para los Trabajadores del Estado.

Codigo Sanitario.



I1 TECNIPA- o

o= Ley sobr= transreren:)a de tecnolcgla.

- Ley de protecczbn de patent sy marcas.

Ill DTRUS“
- Ley de la Camara -de Comercio yila Industria
~.Chdigo penal. :

- Reglamento para el cunt'

-~ Reglamento de pesos y medidas.

Consideramos que no debe apartarse de la vis-
ta de toda empresa las dispbsiciones legales esta-
blecidas en el Derecho mexicano, razdn por la cual
citamos ya que deben formar parte integral de toda

arganizacitn legalmente constituida.
3.3. ELEMENTOS POLITICAS Y OBJETIVOS

Para poder definir los componentes de una or-—
ganizacidbn es necesario tener una definicién ex-—
plicita de lo qus son, para poder hacer un estudio
dae estcs entes. La definicibn que sigue expresa
los té#rminos v hechos comunes gque se presentan en

todas las organizaciones:

1.- Una organizacibin siempre incluye personas.
2.~ Estas personas estan  involucradas unas con
otras en alguna forma, es decir, est&n interac-—

tuando.
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3.~ Estas interacciones’ siempre pueden

ser ordena-
das o'

Turas.

tiene objeti-

en’ las: organizaciones le ayude a alcanzar sus’ ob-

jetivos.

‘Sio Estas’ intarécciunes,,témbién.,pqgggn“aygdarga'
alcanzar abjetivos mancomunados ccmpatibiés Jguicé
‘distintos;" pero relacionados con sus dbjetivos

personales.

Las miembros de una organizacidn trabajan ha-
cia estos objetivos mancaomunados y arganizaciona-
les con el fin de alcanzar sus objetivos persona-

les, en consecuencia:

Y,ee Una organizacidn es un proceso estructu—
rado . en el cual interactian personas para alcanzar
objetivos..." (1)

Robert Hicks

Lo gue ocurre en una organizacibn son interac-
ciones: la estructura de la organ:izacibn descri-
be estas interacciones fijando funciones., relacio-

nes, actividades, jerarquias de objetiveos y otras

(1) Fobert Hicks, "Organizaciones", (1981),pag. 12




caracterls:i:as‘dé 1§ uréaﬁjza;lbn“fLa- naéuraLe:al

de la éstructuré yide 105 ﬁrdcesosApartiéﬁlaréé de

1nteraccxbn varxan de una organizacibn a otraffSin,

’embargo ‘estén 1nteractuandu para al—[

“‘canzar en‘t da:nrganxzacibn'y esta;

‘1nteracc10n 51empre puede .deé&éita por algﬁn

tipo de estru:tura. Para das urganizaciunes Furma—
les, . es probable que’la: astructura sea. - reconpcida
Como:su taractarlstica principal. para las argani~

.acinnes inFormales la estructura quiza sea de me-

nos lmpnrtancia._

»Dé ésté definicibn, podemos observar, que
exisfén~rqu;.clases de elementos comunes a todas
iagj:brgéni:acinnes, el elemento "nOcleo" y los
&lementos dpErantes.

'El elemento ntcleo de cualquier organizacion,

lo cunstxtuyen las personas, las cuales en parti-

coular  con sus anteracciones componen la organiza-
cidn. Toda empresa cambia constantemente, los nom-

bres de sus miembros pueden variar, pero siempre

hay algunas personas tnvolucradas y sus relaciones

pueden e:presarse por medio de alguna estructura o

no eslste Jarganizacibn. La interaccidn de las per-

sonas @s el elemento necesario y par lo tanto,

constituye la parte nuclear de la organizacidn,



La cahdicibn‘necesa

a,pﬁra la organizacion es’ ja

xnté?accxbn ‘entie’ dns o’ mas pervdnas quiene; nepr-
e : f

1dades Q recurscs pe onalmente posexdos"

‘EI'exitd,n'¢racasc de toda organizaci&n’ esté

basxcamente' detérminado par la calidad de,las'in—,

'teracc:ones entre el elemento nlcleo,sus mxambrn

Téﬁd prupto coma  una orgamizacitn cobra vxda, al
veléhentu nGicleo, comienza a ser afectada pcr‘los
eleméntcs operantes; .éstos  Gltimos determinan la
:alidéd de 'las interacciunes. t.os miembros que in-
teractnan ferman la nwganx‘a:1ﬁn. pero los elemen-
tos aperantss hacen‘que ésta sza efectiva. o ine-

ficaz.

Los elementos operantes de una organtzac:dn
son "los recursos humanos. bienes gratuitos v eco-
namicos (la capacidag de sus miEnbias y  su in-—
fluencia parsonal); y las recursos zorceptuasles de

un grupo =n particular de sus mi=mbros.

La efectividad de una drganitacibn dada, estd

determinada por lo bien que esten alcanzando sus

obistivos. Un grupo es efsctivo 51 todos los que

la componen estan apranaiendo. Es  probable que



ninguna drganizacibn esté alcanzdndo.sus abistivos

“deducirse: de "la . que
nuestra empresaes, ‘serd vy lo que deberla ser"; no

san

ébéﬁréécidnéé,gsnn cumprbmlsms de accidn me-
dféﬁ;é lo;‘éhaleé se’ realiran las misiones de una
émpre;aly'laﬁ narmas que permiten medir el desem-
pefo. En otras palabras, los objetivos son la es—

trategia fundamental de una empresa.

Los objetivos deben posibilitar la concentera-—
cibn de recursos y esfuerzos. Deben distinguir las
metas fundamentales de una empresa. de modo que
sea posible concentrar los recursas esenciales del

hombre, ‘dinero e instalaciones flsicas. For consi-

guiente deben s selectivas en lugar de abarcarlo
todo.
Deben exicstir objetivos miltiples, en lugar

de un solo obljetivo.

Administrar una empresa implica equilibrar
una diversidad de necesidades y metas y ello re-

aquiare objetivos multiples.
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Se necesitan opjetivos -en todas las areas  de
1;5 que QEpenden la supervivencia de la empresa.
Los cﬁjativos Especifi&os, las wmetas de cual;uier
area de objetivos depanden de la estrategia de la
empresa, éerc las areas en las que sa necesitan
objetivos son las mismas para todas las empresas

pues la supervivencia de todas depende de los mis—

mos factores.

Ante todo. una empresa debe ger capacz ﬁe
crear un cliente, por consiguiente se requiere un
objetive de comercializacibn. Las empresas deben
ser capaces de innovar, pues de lq contrariao sus
competidores las dejaran resagadas, se necesita un
objetivo de 1nnovacidn; todas las emoresas depen~
den de los tres factores de producci&n del econo-
mista, el recurso humano, el recurse de capital vy
los recursos fisicos, por lo tanto deben determi-
narse objetivos relacionados con el suministro, el
emples y 2! desarrollo de estos recursos; deben
aplicarse eficientemente vy su rentabilidad debe
crecer para gque la empresa sobreviva; por consi-
guienta, se necesitan obietivaos de productividad.
La empresa existe en sociedad y en comunidad,
par lo tanto debe afrontar responsabilidades so-
ciales. por lo menos hasta el puntoc en que asume

el gran compromiso de su propia influencia sobre
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el ambiente, por consiguiente se necesitan objeti-

vos relacionacos can . lasi dimensiones sociales de

1a emprésa.

ganancia,. de

arse ninguno de los

-con.1a empresa in-—

necesidades . y sus

Poreonsiguiente. deben fijarse opjetives en

estas Echd ireas fundamentales:

1= Cﬁmerciali:acihn.

2.~ 1nnova:ibn.

3.~ Organizacidn humana.
4.~ Recursos financieros.
5.~- Recursos fisicos.

&. - Productividad.

7.- Responsabilidad social.

B.—~ FReguerimientaos gananciales.

Los objetivos en estas areas nos peramiten ha-
cet cinco actividades: organizar y explicar la ga-
ma total de fenbmenos de la empresa en un reducido
amerc de enunciados generales. comprobar estas
aseverac:ones en la experiencia concreta, predecir

el comportamiento,apreciar la validez de las deci-
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siones . cuando aanbsefesta adopﬁahdolas Y. permitie o

que los gerentes.de todas los niveles “analicen su .

[praopia encia’y . por in‘téhﬁnudejnfahjsu“de—

sempef

lucrativos y no lucrativos. Snnanuéllaé ﬁréaniéa-

ciones que producen un producto y llega un compra-~

dor y asi obtiene una utilidad.

b) La divisibn de trabajo.- Es el proceso me-
diante el cual el trabajo se descompane en peque-—
fas unidades que sirven a los propbdsitos de la or-
‘ganizacibdn para que las labores sean hecnas por

individuos.

€) La jerarquizacidn de la autoridad.- El dere-
cho de actuar y mandar a otras personas, va muy en

correlacibn con el punto -

De lo anterior, podeamas indicar que existe

una "sinergia" en las organizaciones, la cual nos



indica“ queues;mﬁydf el total que la symé”!dé las.

partes. : ‘f S ; ‘ ’i

3.4. PRODUCTO-CLIENTE.

El pr;du:tn es - un cunjunfﬁ‘de:Earacterlsticas
y.percepciones del cliente que él'loglstico puede
manipular hasta cierto punto por ello, las  estra-
tegias se pueden utilizar para poner a disposiciésn
de 1los clientes productos que'estén de cierta ma-—
nera preconfigurados; =1 producto es &l punto cen—
tral para todo ente, ya que es el objeto que se
mueve por el canal principal, mientras que en su
vertiente econtimica es el que genera los ingreseos
de la compafla,por lo tanto, la toma de decisiones
adecuadas pasa por una perfecta comprensibn del

producto.

En un zentido muy estricto. el producto es un
conjunto de atributos flsicos y tangibles reunidos
en una forma identificable,cada uno de ellos tiene
Su numbrg descriptivo (o generico) que todo mundo
comprende: manzanas, acero, guante de beisbol. Los
atributos del producto que suscitan la motivacian
del consumidar o provocan los patrones de compra

no se incluyen en esta definicidn tan estrecha.

Una definicion mas amplia del términoc recona-

ce que cada marca es un producto individual, pero
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v gue el “pro-

tribuciones

tangibles
emﬁaéué;;‘éulcr;
: e F;ma del deta-
:}iiéfagiyj'” ’ este y al fa-

bricante:

La-idea  basica’en : esta dEFinicibn es que laos
consunidores éstan comprando algo mas que un con-
junto ‘de atributos ~fisicos lo fundamental estan
comprando la satisfaccibn de sus necesidades o de-—
seos asl. una Ffirma inteliéente vende los benefi-

cios del producto m&s que el mero producto.
Clasificacidn de los Froductos.

Un qiseﬁc de sistema loglistica, debe refl=jar
los diferentes usos que se le puede dar al praoduc-
to dependiendo de este modo de las persoras que
vayan a utilizarlo. For ello, las clasificaciones
de los productos son herramientes  valiozas a la

hora de buscar una 2stratagia adecuada. Una clasi-
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ficacitn tradicional es la de dividir -los  produc-

tos en: bienes de consumo y-bienes indistriales..

v
Bienes‘ de consuma,.—- San  aqgquellos praddctcs

&ué ésﬁan~dirigzdo§ al usuario final. Las diferen-

ciag’ en las . formas ¢y lugares de compra por parte

deﬁdichus usuarios, han peritido hacer una clasi-

ficacitn de este tipo de bienes:

a) Productos de conveniencia,— Son aguellos ar-
tlculos que los consumidorses compran frecuentemen-—
te, de forma inmadiata y haciendo pocas compara-
ciones. Ejemplos tlpicos son los productos para el
asao personal, el trabajo y muchos productos ali-
menticios. Generalmente estas mercancias requieren
una amplia distribucitin a través de muchos puntos
da venta, por ello, normalmente los costos de dis-
tribucitin van a ser elevados en relacibn al costo
de venta; ademas, los niveles de servicio a las
clientes deben ser aitos con el fin de obtener un
grado de fidelidad razonable por parte de los

compradores hacia dichos productos.

b) Productcs de tienda.- Son aquellos que los
consumidores desean ir a comprar, pero buscando y
comparando. racorriendo muchas tiendas, cotejando
los preciaos, la calidad v el funcionamiento. vy

comprando solo tras una cuidadosa deliberacidn,
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Ejemplcs'tlnlﬁoe ae'esta categoria. son la ropa de
moda, 1los automéviles o los muebles para el hogsr
De eéte modo- un’ distribuidor puedeydispcner para
qna zona de venta tan salo unos pocos puntos - de
‘éalida ae sué productas, por lo que los costos dev
distribucitn ' serin mds bajos que para los produc-
tas‘de cﬁnvenxencia no . siendo necesario que esta

'distribuéibn sea excesivamente amplia.

). Productos especiales.~ Son aquellos por..'las
cuales los compradores estan dispusstos a hacer ‘un
esfuerzo significative para aoguirirlos. En este
caso, los compradores buscan tipas y marcas muy
concretas. Los ejemplos pueden ser cuclguier pro-
ducto, desde un alimento =2xquisitao. hastz un coche
hecho a la medida. Dado que las clientes insisten
en marcas determinadas, nNo es necesario disponer
de una distribucibn extensa ni de tener unos nive-
les de servicio al cliente tan elevados como las
dos casgs antariores. Logicamente, los costos de
distribuci1bn  son los mAs bajos de todas las cate-
gorias. For esta ratdn. muchas empresas i1ntentan
crear una fidelidad de marca para los productos de

su linea.

Bienes industriales.- Son agquellos gue estan
dirigidos a individuos y arganizaciones que van a

emplearlos para producir aotras mercanclas o servi-



'ymuy dlferehte da . la de

‘Dada que genecalmenta s er

,-una :la—

dxc1analmente, los bienes industrxa—:'

E ,les sean clasxFlcados de acuerdo-a- su punto de En— ;

g trada en el prncesu de produ:cxbn.

"Cliente.

T Pgra aéF{le el propbsito y la misidbn de la
kempresé, la primera y fundamental ptregunta adopta
" esta Fnrma»" iBué es el cliente?™, no es una pre-

gunta facil, y mucho menos abvia. El consumidor,
es decir el usuario final del producto y/o

servicio es siempre el cliente: perc nunca es une
generalmente, pueden existir pcr.lo menos dos o
m&s. E1 cliente nunca adquiere un producto. por
definicibn. compra la satisfaccidbn de un deseo.
Recibe valor, pero por funcibn @l fabricante no
puede producir un valor, solo puede elaborar y
vender un producto. Por consiguiente. lo que para
el fabricante es calidad puede carecer de impor-—
tancia y skr nada m&s que un despilfarro y un gas-

to inGtil.



& GUE ES UN'CLIENTE ?
~~‘Un‘clienta Fy-1-1 1a pe?scna mas ;impnrtante que
pqéda habef’éh cualguier empresa; yé =aa: peféoné, i‘

pcr‘téléfona”d GO cbrréé.

ipn':liehte‘nb>debéﬁde

dependemos de &l

~:Un:-"clignte 'no:ies algﬁien‘:un'quien debamos

: éﬂguméntar ni dispufaé. Nadie' ha‘podido ganarle

una disputa a-un cliente.

- Un cliente es una persona gque nNos trae sus
deseos. Nuestra tarea consiste en manejar estos
deseos . de manera gue sea rentable para €1 y para

nosotros mismos.
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4 PLANEACION Y CONTROL DE LOS INVENTARIOS

COMD BASE FUNDAMENTAL PARA LA DISTRIBUCICN

4.1 PRINCIPALES SISTEMAS DE CONTROL DE INVENTARIOS
4.1.1. ANTECEDENTES. -

Aproximadamente a principios de 1915, se dio
atencitn al desarrcllo de métodos mateméticos des—
tinados a ayudar a guien toma las decisiones en el
establecimiento de niveles bptimos de inventario.
Desde entonces se han aplicado a los problemas de
administracion de i1nventarios, instrumentos anall-
ticos cada vez mas refinados. La razbn de que se
haya dado mayor atenciébn a los inventarios es que,
para muchas empresas, esa cifra, es la partida ma-
yor que aparece del lado del activo en los balan-
ces. Los problemas de inventario relacionados con
cantidades en enistencia muy pequefas o demasiado
grandes, pueden ser causa del fracaso de los nego-
cios. Si‘un fabricante deja de tener existencias de
un articulo critico de inventarioc, ésto padria dar
por resultado gparos en la produccibng ademas, el
comprador espera que el comerciante al menudeo ten-
ge en existencia el articulo que necesita. Si ne
hay inventario de algan artliculo cuando el cliente

lo requiere, el caomerciante al menudeo pierde un



‘cliente, no 'sola. para‘.ese

na administracion = efi-

ac cantribucisn

n fundamental de la administra-

;tq§9n ébh;' ollar p;llticas de inventa-
: riufqué amino?eﬁ ius éﬁstoé totales de operacidn de
laVempresa; en realidad, hay que tomar dos decisio-
nes’ basicas de imr:rtarios: la cantidad que hay que
pedir cada vez, v vando debe pedirse. Al conside-
rar esas decisioies, una ruta consiste en pedir
grandes cantidades, a fin de disminuir los costos
de los pedidaos. La otra consiste @n pedis peguenas
cantidades para disminuir los costos cargados a los
inventarios. bLlevadas al extremo, cualquiera de
espos caminos, tendrd un efecto desfavorable en  las
ganancias. y la mejor solucisén, en términos de ga-
nancias e ingresos sobre los activos totales, es un

compromiso entre los dos extremas.

COSTOS DE INVENTARIO.- Los costos @n que puede

incurrir una empresa a consecuencia de los niveles

&b



de inventarid: que establezca, pueden agruparse en

tres~cgféga‘ia

&)'Los dos primeros ‘cdstos (de pedido y cargadas

nventario), se igualan uno a otro en 1los

modelas de inventario.

E)'El tercer costo es la pérdida gue sufre 1la

empresa si hay faltantes en sus existencias.

Fueden perderse ventas si los inventarios no
san adecuados para satisfacer la demanda de los
consumidores.o la produccibn ptiede detenerse sl los
inventarios criticos son insuficientes para llenar
sus - necesidades. Inicia«mente, toda empresa debe
ocuparse de los dos primeros costaos, ya que se su—
pone que un modelo de i1pventarios adecuado " ne ha-—

bra faltantes de existencia'.

COSTOS DE MANTENIMIENTO DE INVENTARIO.- Son
aquellos en gque incurre la empresa porque ha deci-
dido mantener inventariosinaturalmente, una empresa
no podrid funcionar sin cierta cantidad de inventa-
rios de proceso y de movimiento. Para llegar a esos
costos. es mejor considerar agquellos articulos que
satisfagan las dos pruebas s;gulantesz

a) Desembolsos en efectivo.

b) Oportunidades predeterminadas de obtencibdn de

ganancias.

&7



CANTIDAD ECONOMICA DE LOTE O PEDIDO.- : Es el
tamadfo de la orden que disminuye %1 mimima ellc$s£0
total . anual de mantenimiento de inventariu; Y elf
costo dé.lns pedidos (o . en cualquier otro perlodo o

‘qué. determine la empresal.
4.1.2. ADMINISTRACION DE EXISTENCIAS.—

La planeacibn v el control de 1a oproduccién
ajusta las operaciones para que se cumplan los pia-—
nes de produccidn; debido a que los planes desarra-—
llados a largo plazo no pueden anticipar completa-
mente los cambios que pueden presentarse a corto
plazo, es necesario atender a dichas variaciones vy
hacer ajustes rapidos en las combinaciones y canti—
dades de produccién. El control se ejerce emitiendo
ordenes que respondan a las fluctuaciones d=2 13 de-
manda a corto plazo seglin éstas se presentan, Debi-
do a que un sistema de produccibn no puede respon-
der en forma instant&nea y a los costos gque impli-
can los cambios en la produccidn, laos inventarios
deben tener euistencias para sat:isfacerlos cambios
imprevistos de demanda y evitar as! costos excesi-
vos de oroduccion., Estaos inventarias protejen al
si1stema de produccibn, no solo cont.-a los cambios

de demanda, sinc también en los cambios de los ren-~

48



S riacxbn.

b un plan dé praduccidn que’Fijé 1;5 métas dé
Vinvéntariﬁ Yy produccidn. :

€) Reglas de operacibn péra el control de exis-
tencias y programacién de la produccibn para
reabastecer. el inventario gque ha. reducido . la

demanda.

El desarrollo de estas reglas de control cons-
tituye la preocupacién primordial, del control de
la produccibng =stas reqglas deben tomsr en cuenta
los distintos costos., citados anteriormente. Fuede
haber muchos tipos de realas de control de la pro-
duccibn: lo qua es bptimo =n una situacibn de manu-

factura, no necesariamente lo &s en otr2 (ni si-
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gquiera puédE ser aplicable). En cada caso se debe

avsluar la necesxdad paxtlcular. Con Fre:uenc1a. la

“y

=e1eccxbn 1a estable:e la pnlltlca que SlgUE 1a em—

presa’ respecgu a;la fonm; aue,se' satlsFara la de—
manda.:. 5v‘;g

4512307 MAXIMAS Y- MINIMOS

El termino "méx%m&nfrse refiere a cualqu;er me-
todao- de Enntrql de. inventarios en el cual se ha fi-
jado alguna cifra maxima y alguna cifra minima para
las existencias respecto a un determinado articulao.
Fuesto que la mayor parte de los metodos de control
de inventarios incluyen ésto, el termino “"max-min”
se considera demasiado generalizado ccmo para poder
ser muy &Oti1l. El Fundaménto de este método se basa
en colocar un pedido cuando las axistencias 1leguen
a un  punto mlnima, o baje a un mass; la cantidad a
pedir habra de ser igual al ipventario maximo menos

el inventario en existencia.

Con fracuencia 21 ma:ximo 2s fijado en una can-
tidad equivalente a tres meses de abastecimiento,
en tanto que el minimo se fila considerando 2n  mes
de existencias (adaptable a las necesidades de la
emprasa) . Tal regla permite moucha flexibilidad vy
discrecibn en cuanto & su interpretacibn y podra

funcionar bien si quien lo emplea es una persona

70



competente. For ctéa parte, también podri arrojar
malos Pesultados; en cualquier caso esta reagla con-
§ ) : k . R .
ducira a. . que se hagan  pedidos  pequefos, dehido a
que las ;rticuiés de bajo valor v que a su vez  san
lde?ﬁajaicunsumo, cnﬁsfituyen la gran mayorta de ar-
t!g&iuéiique habran de ser pedidos con igual fre-
 ;Qéh;ia7que'1os pruductnsbde elevado valor. Los em-
,‘pleadbs encargados del control de inventarios tam-
bién .razonan que habran de tener problemas si1  per-
miten que se agoten las  iaventarios. considerands
que no habra de existir problema alguno si permiten
que se eleven los inventarios, salvo que éstos so-
brepasaran los niveles de existencias considerados
como maximos. Normalmente dejan que los niveles de
inventarios oscilen alrededor de los niveles que se
aproximan a los limites superiores en lugar de per-—
mitir que oscilen desde un maximo a un minimo: ésto
arigina gue los inventarios se mantengan  permanen-—
temente a un nivel superior a lo planeado y por en-
de se tendrd una rotacibn de inventarios inferior a
lo planeédo. Este resultado desfavorable se agrava
alin mas si consideramos las pequefas ordenes que
son muy costosas de manejar y que constituyen una
molestia para los departam2ntos de compras y pro-

duccidn,
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.4.1.4. PUNTOS DE REDRDEN.-
Pdsibiémentg el meétado-de:’ control de inventa-
rips‘m;si:énocido{'es;féqﬁél que.fija el nivel de

_reorden para“cada una’de.10s articulos que haya de

individualéfcuandc las unidades

réducido hasta el  nivel de

'puhgu de reorden, se habra de : proceder a  formular

una nueva orden. -

Como Qa indicamos con anterioridad, la demanda
de los articulos en inventario puede ser mayotr o
menor de la esperada, debido a factores internos vy
externos; tales como cambio de clima o faltas de
energia. De modo semejante, el tiempo de adelanto,
de adguisicitn, también puede variar de favorable a
desfavorable., debido al proveedor. al encargado de

los transportes, fallas en la maquinaria.

St =21 1nventario no esta disponible cuando
se neceslta. debido a algln factor interno o ex—
terno, ocurrir& un  agotamiento de existencias, y

posiblemante hasta peérdidas.

El punto de renovacidbn de pedidos se define,
como la candicidn que indica a alguien, gque hay que
colocar un pedido para reponer las existencias de
inventarin de algun articulo. For lo tanto, las dos

variables (consumo y tiempo de adelante), menciona-



das previamente como posibles’causas’de ‘dificulta-

‘des,. forman ﬁéﬁte integrante del punto’de repasi-

edidos. £l caleulo delypuntn,de renovacibn

kﬁreéédu en-términos de la cantidad. diaria de

uni@aqés,imulﬁiplicada por el tiempo de adeléﬁté en

T dias, sin embarge, el calculo del perlado ide:re—-:

’nuvécibn de pedidos deve ajustarse a fin dekevi—

t;r esos agotamientos. los que dar&n por resultade’

la adicisn de eristencias de seguridad a los c&lcu-

los anteriores.

For lo tanto:

PUNTO DE REORDEN = PROMEDID DE CONSUMO DIARIO x
TIEMFO DE ADELANTO EN DIAS +
EXISTENCIA DE SEGURIDAD.

El término "existencias de seguridad", se re-
fiere al inventario adicional que se mantiens como
una prateccibn contra la posibilidad de que ocurran

agotamientos de eristencias.

La decisidn relativa a la cantidad de existen-
cias de seguridad que deban mantenerse a fin de que
la empresa obtenga costos totales minimos es bas-
tante diflcil. Uno de los enfogques gque sean utili-
zado mas frecuentemente, es el empleo de probabili-

dades.
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4.1.5. NORMATIVAS.=-

En - este  metodo ée ﬁealiza Qna clasificacian
_ABC; ya que anali:a';bﬁ divgrsns’artlculos de in-
venﬁarics ﬁlasi#icados en-tres grupos,  -denominados
A, 3 y . Ci ‘la baSEIQEl éﬁallsis es el valor que tie-—
nen los articulos consumidos. 81 todos los produc-
Vtus,'def inveﬁtaria se listan, y para cada una
se pra:éde a multiplicar el costo unitario par la
cantidad utilizada en un ado determinado, se obten-
dra el valor de consumo anual, procediendo luego a
clasificar dichos articulos confarme a su valor,
abtenienda un listado de todas las mercanclas que
tienen en el inventario ordenados conforme su valor
ge considera que aproximadamente el 70% del costo
de los materiales es atribuible al 10% de los artl-—
culos alnacenados: & éstos se les denomina produc-
ta;htipo "A", Los articulos tipo "B" se les cansi-
dera intermedios: estos representan el 20% del va-
lor de cansumo y constituyen el 207% de las existen—
cias. Los productos clasificacigon “C" representan
los artliculos de rotacién lenta, disparejos y de
bajo valor, lo importante de éstos, es gque son muy
numerosos (aproximadamente el 70% de las existen-
cias), pero representan una parte insignificativa

del costo de los materiales (alrededor del 104).

£1 wmodelo de normativas, asigna un valor pro-—
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medio a cada producto; segln sea su

dicho valor: epcésehtaVQJ}a1
qu debefa‘héber?éegdﬁ el
ménte:sei¢oﬁ§idén§ ﬁﬁe[ﬂe'un
ber mercanci fha 5 :
'a 2.57me§e5Hyf"C" ti?neﬂqﬂ»yalé[:dsvﬂ. Pué‘la tantnr
cuando sezha:enylcsﬂcalcgiﬁé de praduc;ibn - g pro-~
g%amara la Eantxdad FAltante para cubrir dichas po-
liticas - de inventariaos! teniende como base que los
praoductos “AY se dehen producir todos los meses,
los productos “"B" se elaboran normalmente cada dos
mesesy vy los "C" se fabricar&n cada tres meses
Sin duda es muy importante en este sistema contar
con personal muy calificado dentro del area de pla-
neacién y control de la produccibn, va que se nece-—
gsita de mucho criterio y experiencia para poder ma-—
nejar convenizntemente estas condicilonantes. ya que
si se comprende hbien este sistena puzde ser muy
Gtil por sus grandes adaptaciones al cambio de la

demanda.

4.2. PRINCIPALES CONSIDERACIONES EN LA ADECUADA

DISTRIBUCION DE INVENTARIOS

4,.2.1. DETERMINACION DE PUNTOS ESTRATEGICOS FARA LA

COBERTURA NACIONAL.—

La ubicacibpn de 1os recursoas de almacenamiento
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dentro . de una redrllogistiCQ cqnstituye una de las
decisianes élave; dado que es la que define de for-
ma sustancial ‘Ta estructura costo-servicio del sis-
tema ‘globtal. En eéta decisibn se determinan temas
rtales - caoma:al damera, localizacidn geografica y ta-
maﬁﬁv dg_lqé:almacenes por los que deben circular
mer:aﬁ&las.vEn cuanto a los serviciog relacionadns
con-la actividad de almacenamiento, las decisiones
:a tﬁpar detnen concretar donde se van a ubicar y
cual ‘va a ser el tamaRo de los puntas en los que se
presten dichos servicios; se podrla considerar que
el ‘‘problama consiste, de una farma abstracta, en
situar ‘los diferentes nudos en una red, en donde
los praductos se detienen temporalmente en éstos,
para su posterior desplazamiento por el canal
loglstico. Las uniones representarlan los serviclos
de transpoite gque interconectan los diferentes nu-
dos: de ésta forma. tanto la ubicacibn geografica,
come el nlme=ro de puntos intermedios, tienen gran
1nfluencia score la configuracion de la red vy, por
lo tanto, sobre las principales actividades logis-

ticas.

El tratamiento de las decisiones sobre ubica-
cibn recibe un  tratamiento en dos etapas. En la
primera se establece una lacalizacifn de tipo gene-

ral, basandose en consideraciones sobre los princi-
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pales costos y en 2l servicio al cliente. En’la sa-

gunda etapa se realiza la . -seleccibn de Qn' puﬁtcvo

2ona concreta’ dentro de la lucali‘acxbn general de—”

cidlda en-la pvzmera etapa. en este caso.

sibn se basa an factores tales cama leyes

diferencias en lcsfimbueéias, dispunibilid did

cur&os © en si la misma comunidad.

Principales consideraciones, en- la eleccidbn de

puntos estratégicos para la distribucion:

1.- Se debe suponer que la demanda est& concen-
trada en un Gnica punto, aunque realmente se genere
desde Yarias tiendas minoristas y clientes indivi-
duales repartidos por una zona geométrica. General-
mente se emplea el centro de gravedad como punto de
demanda, aunque esta alternativa esta sujeta a fa-—
lla si la demanda no se distribuye uniformemente

par toda la zona.

2.~ La mavorla de los modelos se basan, solamen-

te, en los costos variables, no haciendo distincitn
entre laos diferentes costos del capital necesario
para establecer un almacen y otros costos que tam—
bién influyen, como los salarios, el costo de man-—
tenimiento de inventarios y el de los recursos im=-

plicados en la operativa del mismo.
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3.- gds,:cscosfae transbprtg se:ihcremaﬁtah'pro-

dsta.afirmacisn es.

.—iGenaralmente,. se supane que las rutas . entre

‘el almacer  y--otros puntos de la red san lineales;
oniamente. asto no es cierto en la mayor parte de
lbs.casos, por lo que es necesario incluir up fac-
tor de proporcionalidad para convertir las distan-
cias lineales en distancias reales por carretera o

via férrea.

S.- Deben considerar posibles ‘cambios futuros
por cambios en los costos o en los ingresos; razbn
por la cual la ubicacibn de un almacén o sucursal

no debe ser eterno, ya que la vida es cambiante.

4.~ La agrupacidin de todos laos productos en una
categorla homogénea, puede producir una buena ubi-—
cacitn para todos ellas tomados en comln, pero se-
guramente, para algunos en particular no sera la

mejor solucibén.
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4.2.2.° LA ADECUADA SELECCION DE LOS CANALES DE
;- PISTRIBUCION '

~ppr;t51zrazbn se debe partxr del puntn de

vista dé éstos. €1 canal de’ D15tribucibn ha de tra-l
'tarée come una unidads ‘un-sistema total de accién.
Los productores vy los  intermedisrios . deben darée
cuenta de que faorman parte de un sistema “cuve Fin
as procurar eficientemente la satisfacciéon de los
deseos y necesidades del consumidar final. For con-
siguiente, existe una necesidad real de coordiﬁa—
cibn a lo largo del canal. Un sistema de Distribu-
cibn bien operado es una importante ventaja compe-

titiva para las firmas que constituyen el sistema.

Desafortunadamente. con mucha frecuencia al
Eanal comercial se le considera una combinacidn
fragmentaria de organizaciones competitivas aque
operan de modo independiente. Leoe fabricantes pue-
der pensar que sus detallistas son la competencaas
y los intermediarios pueden estar en conflicto con
sus proveedores, en vez de admitir, que el verdade-
ro peligro 1lo constituy2n otros i1ntermediarios o
los sistemas de distribucibn de otros Ffabricantes.
Es decir, la competencia real se da entre los sis—

temas de Distribucibn de distintos productores, no

= ESTR TESIS M DEBE
SALR BE LA Blswioreca



entre1ias‘ﬁﬁidade

arganizacionales dentro del ‘sis-

tema de . un producte

renq'gdsﬁéslla opcitn de

servirse':de ‘sucursales-u’oficinas de venta.

al Prodqctor—éansumiaor ¢+ El canal m&s carto y
sencilleo  de : la . distribucibn de los productos de
consumo, €s el que se realiza entre el fabricante y
@l cansumidor, sin que intervengan intermediarios.
El fabricante puede vender sus productos de casa en

casa 0 por correo.

b) Productor - Detallista —~ Consumidor : Los mas
grandes detallistas compran directamente a los fa-
bricantes y a los praductores agricolas y éstos los

hacen llegar al usuario final.

c) Froductor-Mayorista-Detallista~Consumidor 1 Si
hay un canal “tradicional” de los bienes de consumo
es &ste, los pequedos detallistas vy fabricantes,
encuentran en este canal la dnica opcidn factible

desde el punto de vista econtmico.

d) Praductor-Agente-Detallista~-Consumidor : En
ves de recurrir a mayoristas, muchos productores

prefieren servirse de un agente de los fabricantes



o para llegar‘élAmgr;

gran . escala.

lavadqﬁéé‘de.traste

mentos’ para:;

meétibiés,

nas.

e)"Produ;tbv; gente MayofjétgéDétgliistg¥CEﬁéufa~
midar: Para ilegéfté‘iﬁé detallistas mas  ge§ueﬁa§;
los productores citados en el punto‘anterlar utili—
zan - a menudo agentes intermediarios, quienes a su

vez recurren a los mayoristas que venden a los ne-

gocios pequefos.

Dado que un canal de Distribucibn debe deter—
minarse teni=ndeo presentes los patrones de compra
de los cansumidores, la naturaleza del mercado es
2! <factor decisive que influve en la elecci16n de
los canales por la gerencia. Otras consideraciones
fundamentales son 21 proaducto. las i1ntermediarios y
la compaila. En lo fundamental, cuando selecciona
sus canales de distribugién, una empresa deberia
seguir el criterio de las tres "C": Contral del ca-
nal, Cobertura del mercado y un Costo jue s&a ;on-
gruente con el nivel deseado del servicio a los

clientes.

TECIS CON
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Una vezfque_una emprésa:seiéccicna,EUS canales’

de Distribicion, 1o ‘siguiente que-han de’  Hacer las

intermediarios

fabricantes-es escoger al: nlimer

(o"éééf}a intensidad de lé’disiriputibh) que “em-

'plea#anbéh'lhé niveles MéydPiéﬁasiyVlétallistas. Se

.cuenta .con’ tres: 1 tespecto, pero no

estin netamente delimitada Por el contrario for—

man un cantinuu,'que‘séfhuéQE univr, v  .que  incluye

desde 1a Distribuéiﬁ» Intensiva" hasta la "Selec-—

tiva" y la "Eucihéivé'

DISTRIBUCION . INTENSIVA.- De ordinario la es-
'tratggia de ié‘distréhucxbnrintensiva la usa el fa-
brl;éﬁﬁg:débbienes»de conveniencia. Los consumido-
res!éx;gén uha satisfaccisén inmediata con esta cla-
se dé'ﬁréduétas y no pospone la compra hasta encon-
trar ana marca en particular. Los detallistas a me-
nudo controlan 21 grado en Que se realiza la estra-
‘tegia de la distribuc:dn intensiva. FPor ejemplo, un
nuevo fabricante de pasta dental gquerra distribuir--
la en todos los supermercados, pero los detallistas
limitaran su swrtideo a las cuatro marcas de venta
mas r&pirda. La distribucién  intensiva significa
una& gran carga para la publicidad y promocibn por
parte del fatricante. Los detallistas no pagarén la
publicidad de un producto gue venden sus competido-

res.
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DISTRIBUC!DN cELECTIVA.r CDmprenuE"una gran

yllstPIbUClbn’ Una ém_,

‘Darge~de la lntensxdad de i

}ari Esrpdsible que cuente’ con.un gran namero pera

que“no; a :an:e, ann la distrxbucxbn intensiva, La

;reparticibn selectiva ‘es muy ade:uada para la “ven~
;ta deybxenes “de” cumpara:xbn, de especialidades vy
de _quipo ‘accesorxu industrial, en gue ia aayar
“parte dei los. cliantes tienen una preferencia de
'marca; una compafla puede adoptar por esta estrate-
gia despues de un poco de experiencia con la dis-
tribucidn  intensiva. El cambio suele depender del
alto costo de ésta o del desempedo insatisfactorio

de algunos intermediarics.

DISTRIRUCION EXCLUSIVA,.- Cuando se aplica =asta
estrategia. el productor sa compromete a vandar so-
lo a determinado intermediario al mavoreo o deta-
llista en cierto mercado. algunas vaces al 1nterde-
diario se prohibe manejar directamente una llnea de
productos de la competencia. Ests estrstegia suele
utilizarse a menudo en la comercializacibn de pro-
ductos de espacialidades, como por =2jemplo las tra-
jes caros. Los productores la adoptan a menudo
cuando es indispensable que el detallista mantengs

T'%MM et e e

TT0is oy

'/.
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un-inventaria- ‘abundante. Esta Forma. de distribucibn
tanb1en. es. corveniente cuando el comerciante; o’dis-

P . .
tr1buidcr‘“debe proporcianar  la inatalacibn y:el

servicio de reparacion.

4.2.3..  INFORMATICA COMO FUENTE PRINCIPAL PARA EL.

“CONTROL ¥ DISTRIBUCION DE INVENTARIOS.

Fundamentalmente, la computadora es un instru-
menfu"auﬁiliar en 21 control administrative. Para
cantrolar unar acfxvidad se requiere informacifing
eéesta ia’praporcinna la computadora en forma rapida
ykprécisa. Dadas estas premisas,no hay que sorpren—
derse de que los problemas de control vy plansa-
.eibn: de produccibn se solucionen cada vez m&s con

la ayuda de la computadora.

En terminos generales, la computadora puede

ugarse de L maneras para el control de producciébn :

a) Procesamiento peribddico.- Esto implica ali-
mentsr 1os datos a la computadora, y recibir su in-—
formacibn. en forma peribdica. Con este procedimi-
enta. los eventos ocurridos durante el ciclo de las
tareas, como son el retiro de materiales del alma-~
cén o la terminacidbn de un lote de partes, no reci-
ben atencidn oe la computadora a medida que tienen
lugar. Este sistema de operacibn exige la disponi-

bilidad de la computadora solo a intervalos y en la
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actualidad es- 2]l metodo mis comunmente 2mol=adn,.

b) - Frocesamiento en tiempo real.- La pfésenta- 

cion 'periadica de informacibn vital a -la gerenCSav;'

de prcducc1bn es pu:o adecuada cuanda la computada—

ra va a usarse para controlar ‘la pvuduc:xbn en unh
-lugar en donde la situwacibn cambia con rapxdez, el

sistema de pva:esamienta de datns tlene que ir al

'pasc del proceso de produccibn- 4Entas.

El control de inventarios por computadora ﬁue-’
de disefar de modo gque abarque la programacibn, . la
carga de maquinas, el control de compras, los re-—
gistros de ventas. Tal sistema estarla integrazdo vy
permitirlia por lo tante relacionar estirechamnente
estas Areas de actividad; sin embargo, en ciertos
casos seria conveniente manejar Unicamente una o

dos Areas, que 25 muy factible.

Sin duda alguna el departamento de informatica
representa la principal fuente en la em1si6n de in-
Fformacidn, herramienta primordial para el eficasz
desarvrollo de las actividades loalsticas-empresa-
rial de la organizacion moderna,ya que en la actua-
lidad no se puede concebir a esta area. sin la im—
portante informacibn procesada en 1informatica. De
la informacibn generada par informitica. se inicia

el "juego" de las variables., por parte del ejecuti-
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vo de loglstica: ‘es cuando ouede empezar a 1nferir

en los resultados Futuros de la empresa.

4.3.-°1.08 INVENTAR!DS ¥ SU IMPORTANCIA RADICAL EN EL

,‘EETADD FINANCIERO DE LA EMPRESA.

Antes  ‘de entrar a examinar la impartancia de
,losaiﬁvgﬁtaréns,,cunv:ene anotar brevemente en don—
de se,ep;ﬁéhfrailocali:ado dicho rubro.

K Lné‘ aqtivos kpueden dividirse en tres catego~
ri#é ,ldiétxntas} activo circulante, activo fijo vy
activo ; largo plazo; el primero estd compuesto por
el ‘efectivo y los articulos que la compafila planea
] conQErﬁir en dinero en el curso de sus procesos
normales de fabricacibn y venta., dentro del peribd-

do regular de sus negocios.

tos inventarios representan inversianes desti-
nadas -2 la venta o a la produccibn para su comer-—

cializacibn posterior.

Los inventarics pueden valuarse conforme a los
métodos de: costo identificado, costo promedio,
primeras entradas primeras salidas (PEPS), Qltimas
entradas primeras salidas (UEFS) y detallistas. Los
inventarios que sean aobsoletos, dafados o de lento
movimiento deben valorizarse a su valor de realiza-

cibn. Es aconseijable que la inversilin 2n inventa-
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rios. sea;
las divers
@rcanclas en. transito;

préﬁu;gibnieh ﬁfdcgso y aroductos

“Los sistemas-y-metodos deben ser aplicados en
forma consistente a menos que se presenten cambios
e@n las condiciones originales., en cuyo caso debers

darse a conocer en los estados financieros.

Puaden usarse los sistemas de valuacibn de
costo absorbente o costo directo o marginal, y eés—
tos a su vez pueden manejarse sobre la base de cos-
to histérico o pre-determinado siempre y cuando es—
te Gltimo sea semejante al costo histOrico bajo

candiciones normales de fabricaci&n.

Durante €1 ciclo anual de los negocios. el ac-
tive circulante estd cambiando de naturaleza: el
dinero se convierte en inventarios, los inventarios
en saldos a carge de clientes y éstos en efectivo.
En cada clase de negocio, tales mudanzas se operan
en determinado periddo normal. La demora, mas alla
de ese peribdo. indica falta de eficiencia =n el
manejo de las inversiones respecgtivas y por lo tan—

to una reduccidbn de las utilidades.
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' Debidu a la magnitud de la inversibn en inven-—
tarxqs; a~'1a: funcibn y naturaleza de los mismos,
la féa}i:a:1bn:de sus cambios en 1 periédo n;rmal.
lﬁiéaeﬁ Tﬁéyér‘importancia que los otros rubros del

’gcﬁfyu:‘cifculaﬁte, por lo considerable de las peér-—
B 'di’d;-}‘s gque acasiona la falta de tal eficiencia, las
queJSE'haaniestan, en-gastos innecesarios de admi-

nistracién,  de almacenaje. de financiamiento vy

mercanclas echadas a perder.

El control de inventarios es de los problemas
que‘ ofrecen mas y mayor dificultad a los adminis-—
_tradores de la empresa, por lo que demanda estrecha

y cantinua vigilancia.

Las ' razanes y relaciones mas importantes que
“afectan a la solvencia y liguidez son las siguien—

tes:

a) Estado de origen vy aplicacibn de fondas
(prueba de eficiencia).
b) Relaci&n entre el activo disponible y el

pasivo flotante.

€} Andlisis del capital de trabajo.

o) Relacisdn entre las ventas a creédito y las
cobranzas,

e) Analisis de la rotacibdn de existencias.
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Dentro - de. - las éualas énali:aremos la altima
razén citada;. yaque con51detamos que el correcto

Funcxunamxentu ,de esta rax bn generar‘ cambios lm_ -

pcrtantes &n 1=s demas ‘racones fxnancieras, de ahi*

‘nla"impurtan:ia de centralizar muestra atencibn en

-la’ rntaclbn del inventaria,.

La rotacibn constituye la prin:ipai‘ﬁqeﬁ{é ”dé”
’investigacibn de la liquidez de un nééc;ko. éE Eﬁ;
tiende por rotacibn el nGmero de vecés que un valbrrw
determinado se ha renovado durante el ejercicio,

o sea el namero de vueltas que ha dado una partida.
Una ve:z precisada una rotacifin, es indispensable
) compararla con la de la misma naturaleca, obtenida
en el ejercicio o 2n peribdos pasados o bien, con
la laograda en el mismo lapso de tiempe pero en
otro u otros negocios del ramo = 1Qual nivel =econé-

mico.

Como las rotaciones manifiestan veiacidad, a
mayor nbmero de vueltss dentro de un paribdo de
tiempo, miés ganancias se tendrdn y mayores recursos

spaldaran la licuwidez de la empresa. En el and-
lisis e 1nterpretacidn de lo= estados financieros.

las rotaciones gue afectan a la solvencia v liqui-

a) De las existencias.
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b). Dé& las’cuentas. de Cliéhiesgy qo:umentcs por

o cobrar..

c),DeiHcapital‘dE‘t abajo

-Paraiobtener

vide “el

-inventarios; . el promedio: de.inventarios se obtiene

al

sumandn» vé'tariq’in}cial,el inventario final

dél'ejercacin‘y diQidianda‘la suma entre dos.

Por qtra parte, hablaremos de la productividad
de un negocio, por lo cual pos valemos de las razo-—
nes ‘est&ticas de balance y las dindmicas del estado
de resultados, vy las combinadas que formaran las
estitico-dindmicas necesarias para darnos una mejor
idea d2 las utilidades o pérdidas habidas. Las
reacciones que forman el grupo de la productividad

la empresa . se encusntran:

al Rotacign de existencias.— Se refiere a las
vecas durante el ejercicio, los almacenes
se han vaciado y han vuelto a llenar de
mercanclas  con motivo de las ventas efec-
tuades, coma es natural a mayor nGmero de
vueltas, corresponderan mas ventas y se ab-

tendra&n. por lo tanto., mayores wtilidades.



>3]

'—:ef’;on e!la,

‘pectos que presenta, todas de pus tivo

Comparac.&n de. ventas brutas o’tutales.—
Constituye  1la cuenta’ Fundamental para la

vida del negﬁciu v‘és. Por ‘1o

EﬂtD. QbJEtD g

de una verdade:a d1secc1bn por a'te da 1n§

de:de todos

terés e meovtancna.
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B2 LA'DISTRIBUCIDN DE INVENTARIUS como

BQSE PARA CUBRXR E NIVEL FIJADD DE. SATISFACCION

AL CLIENTE

or&a cperacionél, el servicio al  cliente

Se deFtne generalmente en términos del tiempo  re-—

querlvo para :Dnsegulr la entrega de los géneras.
'Asl. un jefe de ventas puede decir gue quiere ha-
ilaf;e an situacibn de prestar un servicio diario
a todos los clientes importantes, cada tres dlas a
los -mas modestos etc. La l&gica en gque se apaya
este enfoque recide en la creencia de que los
clientes ( consumidores, detallistas o compradores
industriales ) o bien se negaran a cursar pedidos
a menos que se les asegure que la entrega se efec-
tuard en un plato  dado, o bien si las entregas
llegan retrasadas con mucha frecuencia ( y en  al-
gunas oc4sicnes solo una  vex basta), rehusaran
realizar ‘sus compras al vendedor desaprensiva. Lo
que se entiende por tarde depende. por supuesto,
de la competencia que exista, debiendo tener en
cuenta que la calidad de los servicios que se as-—
pera recibpir difiere entre los diferentes sectores

v actividades.
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Cuando 'toda qﬁAVQAMa"qe‘pruducﬁasr(articqias)

quesa . implicada, .01 al es’ erienfevje{‘ni~

presentado

articulos -'adguiridos qﬁe

rado ;, es decir;

resto.

En 1a'"actualida

tienden 'a clasificar:‘las:servicios a clientes en

estas categoriés:

a) Como gasto ineludible para enfrentarse a campe-
tidores y atraer clientes, pero sin gue intervenga

la expectativa de utilidad.

b} €Como operacibn para recuperar costos gque, con
controles cuidadosos, pueden aportar el dinero su-~
ficiente para cuhrir los costos de la oferta de

esos servicios.

c) Como centre generador de utilidades, del cual
se espera que el ingreso percibido supere al costo

respectivo.

El punto de vista de los directivos, relati-
va a un servicio en particular, debe determinar

el vigor con gue este deberd ser promovido, asl



como- el

cius:péra,atehder.

ticiones. .,

4, - Servicios de. informacibn y aEesSria

S.- Servicios para comodidad de los cli hﬁes en'
‘sus’ campras.

6.~ Comercializacibn de servicios a clientes.
S5.2. ADMINISTRACION DE PEDIDOS.-—

El ciclo de pedido puede definirse como el
tiempo gue transcurre entre la emisién de un pedi-
do (arden de compra) por parte de un cliente y 1la
recepci&n de las mercanclilas solicitadas. Este ci-—
clo contiene todas las actividades necesarias para
que el cliente reciba los productos solicitados,
entre las cuales se reparte el tiempo que trans—

curre hasta la recepcidn.

Todas estas actividades estan controladas di-

recta o indirectamente a través del disefo y de
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las dECl:anﬂs tamadas subre los metodus de trans-

mxszbn, de; lns pedv

p licxca de’ xnventat}cs ¥

existencias,. prncedzmientos“da’“

pedxdos, mEdlDE de transponte‘y mEdIQS de plan1Fx—

cacibn.

El tipa dé transmisisn del padido puede  des-
componerse eﬁ varios conceptos, dependiendo del
método empleado para la comunicaci&n del mismo.
Un sistema de comunicacifin para los vendedores a
traves del correo tendria unm tiempo de transmisibn
compuesta por el tiempo de retencifin del pedido
por parte del vendedor y de la oficina de ventas
antes de mandarlo por correo, y el tiempo que esta
el pedido en el mismo. Por su parte, un pedido
preparado por el cliente y transmitido por medios
electrbnicos. tendria un tiempo- total de ter..rnsmi-
sidbn compuesto esencialmente por una llamada tele-—
fonica. o por el tiempo consumido povr algun otro
medio similar de comunicacidn. Existen ocasiones
en las que puede ser importante considerar para el
ciclo del pedido el tiempo que consume el cliente
en rellenar la orden de pedido. o el tiemno que

transcurre entre las visitas del vendedor.

Otro de los componentes principales del ciclo
del pedido es =1 tiempo dedicado al procesamiento

y preparacidn del mismo. El procesamiento del pe-
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,didé ébakﬁa ég%ividédes como la preparacién de ‘la
doéuhénéa&ibﬁ\del envio, el registro de la actua-—
‘liiacién ‘del - .inventarie, la coordinacién con el
despaqﬁu 'de . aduanas, la comprobacibn del pedido
paré prevenir posibles errores, la comunicacitn a
los clientes y a los departamentos de la compafia
implicados de cual es la situacisin de los pedidos
y la entrega de la informacibn sobre los mismos a
areas como ventas, produccidn y contabilidad. La
preparacibdn del pedido es el tiempo necesario para
gue el pedido quede listo para la entrega una vez
que se ha recibido &l pedido y que la informacion
respecto al mismo queda disponible en el almacen o
departamento de envios. Las actividades mas comu-
nes que campanen la preparaciétn del pedido son:
obtencibn de los articulos sclicitados en existen-
cia, traslado de los mismos & la =zona de salida
del almacén, empaguetamiento de las mercanclas o
cualquier otra preparacibn necesaria y la consoli-
dacién can otros pedidos que deban ser trangporta-

dos en la misna direccidn.

Ya que en un alte porcentaje, el procesamien—
to v la preparacitn de los pedidos son actividades
que se llevan a «abo de forma concurrente, el
tiempo necesario para realizar ambas actividades

no es la suma de los tiempos requeridos por cada
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una par sepa-adc. A ﬂesar"d? que =1 ~nrncésamiento

del pedxdn tiena: lugar un pcco antes que 1a prepa—
racién *del' misma, debxdu a compnubacxnnes cnntré

errores. y al tratamlenta administrat1vn xnxcxal,

en una’ operatxva nnrmal ambas activxdades &2 sola—

pan.- La preparacxbn de la ducumentaczbn del

Sy 1al actualiﬁacxbn del 1nventar10 pueden

a cabo a la vezl que se estan |Ealxgandc las

La’ d:sounzbllxdad de la mxistencia tiene Gn

:éFeétdygdramatico subre el tlemnn total del ciclo
I del” pedido, 'debidc a ﬁue, a menudo, puede forzar
:la act}Vatibn ﬁe flujos de informaciblin y produc-~
cibn adi:ionaies al canal en el que se estd ope-
rando. Cuando se nroduce una situacidn de no dis-
ponibilidad en la exaistencisa del almec&n, es nace-
sario emplear un segundo canal alternativo de dis-—
tribucidn., Por ejemplo, un pedido para el gque no
hubiera enistencias, produciria una transmisibn
del mismo a las existencias de las fabricas para
ver si desde &llas se podrla satisfacer el pedido.
Si tampoco hubiera existencias en estos almacenes,
habtria gue emitir una oroen de oroduccifin para re-—
panerlas. Una vez hecho ésto la entrega podria
realizarse de forma directa desde la fabrica al

cliente. Otro posible sistema alternativo puede

(18 CCN
FALLA LE CR.GER
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SEr’Ié'trans#e'éhcié»d ‘1os dedidas dle no’ pueden

de

elemento: basico dentfu del:ciclo

§p6ré‘gl cual el responsable logisti~

‘cortiene cantrol directo, es el tiempo de entrega

(ef tiempb necesaric para transportar las mercan—

clas ' solicitadas desde el punto de almacenamiento

: éivcliente). Dentro de este concepto tambien se

puede ‘incluir =1 tiempo de carga en el punto de

origen y el de descarga en destino.

Por otra parte, algunos autores consideran
las siguientes actividades dentro del departamento
de Administracidn de pedidos o Atencidbn {(Servicio)

a Clientes:

a) Tiampo que transcurre eptre la recepcidn de
un pedido en el almacén suministrador y la salida
del envlo correspondiente a dicho pedido desde el
almacen.

b} Caracteristicas de un pedido (tamafic minimo
o limite en lps artliculos del mismo) que un  sumi-
nistrador esta dispuesto a aceptar de un cliente,

c) Forcentaje de artliculos que en un momento
dado pueden guedar sin disponibilidad en el alma-

cén.
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d) La  Aroporcidni,

correctamenta

'é)qurcéntéje de’clien
“gue ;ohféﬁfrg

'tiémpo;'ﬁeédg

cen:suministrador
£) Porcentaje

vpﬁeden 'séﬁi;Féce

elialmacen,

h) . Tiempo ,quei.tEanscurre desde gue el cliente

ecibe: los articulos so-

emite un pedido haétA'due
licitados. g '

i) La facilidad y Flexfbxlidad para reali:aF un
pedido. ‘

De lo anteriar podemas concluir gue la adm:
nistraciéon de peaidas se refierz d2 forma =2speci-
fica a la cadena de actividades on torno a las
ventas y que normalmente comienta con la recepcibn
del pedido y finaliza can la entrega del producto
al cliente. prolongindose en algunos casos como en
el servicio de equipos, mantenimiento o cualauier

otro sapcerte tecnico.

Coma vya indicamos anteriormente, la CALIDAD

TJOTAL tiene como principal objetivo el cumplir las
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expectativas d;l cl{enge =] superarlas,'pqr tal mo-
tivo‘eskAE gran fmpartanciéﬁlaé_Funcicnéskde sesta
area déntto, del fthiéna@ientb ﬁé‘lé:émprésa; ya '
que  e5’ pré:isamenﬁe {y primﬁrdialmeéte) agui en
dondé se’ va a;gnéf cbntac;n Enn los ‘clientes ex-
terncsrée la ‘empresa, por lo tanto podemos. afirmar
'que:gl principal objeti;u de 1a administracién de

pedidos:-es:

" .ofrecer un -excelente servicio con &l fin de
que el cliente obtenga el producto en el momento y
el lugar adecuado y se asegure de un uso correcto

del mismo".

5.3. LA IMPORTANCIA DEL TIEMPO DE ENTREGA EN EL
SERVICIOD AL CLIENTE.-

Entendemos como tiempo de entrega al cliente,
al periado en 21 que se le surte su pedido; no im-—
porta de que calor, tamafo o sabor 1o pida el
cliente debemncs aprender a producirlo como €l le

requiera., con un tiempe de enttrega cercano a cera.

Como ya mencianamos anteriormente la actitud
de la empresa con la filosofla de CALIDAD TOTAL,
es cumplir con excelencia los requerimientos del
client=, y sin duda alguna el tiempo de entrega

de cualguier producto constituye una parte primor-
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dial. en‘ la 'estrq:tura de servicio y atencitin al
elisnté. E1 “objetiva de’toda empresaes tener 1a

Lo mercancl

mnméﬁtn: evacta en el zual el
o faqﬁieré (justo.a tiempo) en la canti-

alidad.nécesaria. El mercado actual presen=

rdn. competencia en todas las areas’ ﬁevEéF i

mékciaiizaéiBh' de bienes v servicios, la pra
rencia.y fidelidad del cliente dependera de 'quien

de el mejor servicio, entiéndase coma taly.la ' em-

Copresa.c que - tenga,disponxb}liqad inme até :aé"loé'>

productos que ofrece.

Entregar a tiempa, tieneydo;'de?i
a) Entrega? el producto en lafecha braméﬁida o

pactada.

B) Entregarlo cuando realmente se necesita.

Aunque a simple vista parece gque los ante—
riores puentos son iguales, hay una diferenciai en
el primer caso 1la demanda fue creada o ajustada
par la ‘situacitn, en el segundo, la demanda del

producto es la demanda real.

un elemplo de demanda creada o ajustada, es
la situacibn en 1la que un cliente hace un pedido
al proveedor y eéste le pone condiciones pafa Sur~

tirlo; una cantidad mlpima, variaciones de precio
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de aqﬁefdd a;ld cantidad:a padiry y por . isupliesto,

“EL:AE}embo de~eﬁtré§5;déi'mxshé Como' resultado

de estéé ccndx:icnes.

deuna ‘ser

ran arlo que :1 necesita,'sinu a Vo ue el provee—

'dnr le quiere,u‘pueda'darg establecidu ‘enlas’ con~
Hicibnantes, ¥ parilo taﬁtn,‘el patrbn ‘de’ demanda
geneéada se :dnsideka creada =) ajustadn Yy no es

igual - a 1la déhanda'rééi.

“La demanda real, es simplemente la cantidad
de grtlculoé; que ‘el cliente realmente necesita,
cuando reélmenté los necesita y con la calidad que

los ‘necesita,

VT_En la pféctica; los clientes ya estan acos-—
tuhbradcs a gue se les surta en cierta cantidad vy
cada equis tiempoj pero esto no quiere decir que

no-les podria convenir mas reducir ambos, cantidad
y tiempo, ya que inventarios mas pegquefdns son mas
liguidez y por consecuencia mejor salud financiera
l1os inventarios excesivos van en contra de sus in-

tereses.

Si nos eficientaramaos al grado de reducir mu-
cho nuestro tiempo de entrega, podriamos reducir
inventarios en la misma proporcilin, ya que la ra-.

z6n de ser del inventario es estar preparado para
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praducir, y si - vamns a p.oducin salu'\o 'requeridb

por-la uemanda real no nec =% tartamos tantas ex)s—

tencias: ademas estc elevarla cnnSIderablemente la

rotacisn de mercanc s.de la‘empresa, .can. sus con-

5.4." SISTEMAS DE MEDICION DE SATISFACCION-AL

CLIENTE. -

La prin::pal preocupacxbn del directivo Hreé—f
ponsable del tema sarvicio al clxente ccnsxste' éﬁ
ver si  han establecido correctamenta . los niveles
de servicio vy las actividades logisticas que los
proporcionan, de manera gue se produica el maximo
beneficio para la empresa. A partir de la infarma-—
cidbn relavante sobre ingresos y costos, es posible
calcular cual deberia ser el nivel teGrico del
garvicia. A menudo cuando no &8s posible obtener la
relacibn  ventas-servicio. el szrvicio al cliente
es tratado como upa restriccibn al diseda al sis-—
tema loglstica al cliente vy posteriorssrnte ade-—
cuarlo de tal manera que satisfaga dicha mivel al
menor costo. Es frecuente basar el nivel de sarvi-
cio en factores tales como los niveles estableci-
dos por la competencia. las opiniones de los ven-—

dedores o la tradicién.
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Si . se  considera :que el servicio.cohstituye

una 1imitac: any don glif1n de conseguirie

' aiseRo
‘dg'hnjsiteﬁé bptidp.'és;pééibie gmpieér:g; 'éééli_

sis.da seﬁs1ﬁxlidéq;iﬁn é%ﬁe.césn; el analisis de
bséﬁsib_i‘dad jﬁclﬁYa‘ié vSFiécibn‘dE”los‘ factores
. ﬁueicgébéEén 5} §grvi;io,‘par; luego encontrar . el
nuévo fﬁ;séﬁdv dél sistema con costa minimo, si se
reéit; este tipo de‘analisis varias veces, es po~
Qible’ obtener diferente cifras de costos del sis-—
téma correspondiente a diferentes niveles del ser-—
vicios aunque 'no se conoce coma afecta las ventas
el disefo del sistema loglstico y el nivel del
sevicio resultante del mismo, es posible atribuir

un valor al servicio.

Caoamo ya indicamos anteriormente el servicio
al cliente es uro de los temas mas complejos y me-—
nos comprendidos con los que se debe de tratar.
Desatortunadamente, se sabe muy poco de como afec-—
ta este servicio a las ventas de la empresa, por
la que muvy & menudo suelen defipirse de forma ex-—
cesivamente superficial. Dos de las medidas mas
utilizadas se centran basicamente en el tiempo de
entrega y en la disponibilidad del producto.

Antiglamente,algunas empresas estableclan que
su objetiva de servicio debia ser "la entrega en

tres dias " en cualquier punto del pals. For atra
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narte, émpﬁe=

: que - .su po{

‘recibir el segundo dla )

En

‘dispnnlbilidad en existencta._ nnrm

nente las . :nmpanlas miden sus senvxcias en Func1an

dE,la,qemanda que quede satisfecha o en la propor-

:ibnyrde pedidos que pueden servirse .de.forma com—
_ pleta.

Aungue en la actualidad todavia se emplean
estos sencillos indicanidores, existen muchos otros
que también pueden (1. .lizarse, pero estos deberan
de crearse y adaptar4ae de acuardo a la empresa que
lo requieraj; yva que no existe un sistema de medi-
cibn universal, vya que varla mucno de acuerda al
giro de la empresa. su 2strateqia de comercializa-
citin de productos, su intensidad en la distribu-

cibn y la naturaleza de sus productos.

S5.5. MEDIDAS ALTERNATIVAS PARA ELEVAR EL SERVICIO

AL CLIENTE.-

Un amplio etudio sohre el servico al cliente
patrocinado por el National Council of Fhysical
Distribution Management identificd los elemesntos

de dicho servicic en base al momento en que teniz
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lugar. durante ‘1a tranéat:{bnfehtréfél cliente v el

VFapridantE: énté durén:e Y,déspués de’ la tran—

sacc ibn.

ELEMENTOS DEL: SERVICIO ANTES DE LA TRANSACCION:

La funcisn de’astos es:crear un buem clima
para el posterior sefvicin al cliente. Por ejemplo
propurcioﬁar’ un . folleto con las condiciones que
guiaran el servicio ( cuanto tiempo transcurrira
aentre el pedido vy la entrega de las mercanclas,
los procedimientos de devolucibn de articulos o
cuales son los medios de envla ) permite conocer a
los consumidores que clase de servicio les espera.
Otros factores que pueden contribuir a mejorar la
relacién comprador-vendedor son el establecimiento
de plans=s de contingencia para situaciones que
pugden afectar el servicio narmal ( huelgas, de-
sastres naturales ), la creacitn de estructuras
organizativas =specilizadas para la ejecucion de
1a pnlkging de servicio al cliente o la disposi-
cittin de cursos y manuales tecnicos para la forma-

cibn del cliente.
ELEMENTOS DEL SERVICIO DURANTE LA TRANSACCIDN:z

Estos elementos son los gue estan directamen-

te implicados en la entrega del producto al clien-
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Ejemplaslde las masmos son: &l Establaclmiehtb

'de 105 nxveles de axistencia,. la selecciyn .de: " los

e, ola Fx;acxbn de ]Qg pruce—
tratamxento de pedxdas. Tudus estus.

'VFéCtOPES aFectan a aspe:tos tang:bles del serv1cxo

'qdé' el clente percxbe. tlempns -de. entrega,precx—
sidn en el procesamxento del pedido, estadu de
las - mercanclas - recibidas o dispbnibllidad de las

existencias.
ELEMENTOS DEL SERVICIO DESPUES DE LA TRANSACCION:

Estos =alementos representan taodos aguellos
aspectos del servicio necesarios para el soporte
del producto wuna vex entregado, para proteger al
cliente contra productos defectuonsos., para propor-
cionar los medios de devolucidn de los embalajes
tenvases retornables, contenedores) o para el tra-
tamiento de las quejas y devolucionss oor partea
del cliente. Aunque todos estos aspectos del ser-—
vicio tienen lugar después de la venta. deben ser

planiFicédos antes y durante la operacidn.

fAst pues, el servicio al client2 s la suma
de estos conceptos, dado que los consumidores
reaccionan vy tienen 2n cansideracibn 21 zonjunto
de los mismos; por tal motivo, si queremos elevar

el servicio al cliente debemos aptimizar las fun—
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ciones de. . .astas afeasgogerativas pata poder: caon-

»temu}ar;un y n,lo=:ﬁivéles de - satisfaccibn

del cliente, ésta se

“ de aquel. La teécnica utilizada para

'véﬁﬁér'élgn neo serd la misma que para vender a un
ag?;cultar;para hacerlo debe estar enterado de las
"heéesiﬂades que tienen y debe darse cuenta.de que
‘su.método de raciocinio es distinto de acuerde al

tipo del cliente.

Generalmente al cliente le gusta hablar con
los vendedores y representantes, no duda en expo-
ner Sus satisfacciones y sus quejas y esta orgu-—
lloso de adguirir una marca determinada si su  ex-—
periencia anterior con la misma ha sido satisfac-
toria. Sin emzargo es muy suseptible y puede sen—
tirse of2ndido facilmente, por lo que requiere mas
atencidn. El cliente suele buscar calidad, servi-

cio y precios adecuados.

Todn vendedstt gue quiera alcantar el éxito
debe aprender todo lo que pueda sobre el cliente

o posible gliente y sus necesidades. Debe intentar
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dedar débe'pfqéhrarsa'}nFarmaéian sobre
f’iésjgéra:ferlsticas personales del cliente,  sobre
las ° peculiaridades de su negocio, sus habitos de
compra - y sobre sdu personalidad. Si bien la infor-
macibn personal de un cliente o posible cliente
puede ser atil para el vendedor, no puede susti-—
tuirla al conocimiento del pPoductD. La i1nforma-
cidbn personal sirve meramente para ayudar al ven-
dedor a la conversacibn, refutando objeciones o
acomodando con mas presicidbn el producto a las ne-—
cesidades individuales. El trabajo del vendedor es
caombinar el conacimiento de su producto con el co-
cimiento que adquiera sotre su posible cliente pa-

ra lograr satisfacerle.
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# EL TRATADO DE LIBRE COMERCIO
&.1. GENERALIDADES.

La década de los noventa inicia con cambios
significativos en las relaciones internacionales,
la tendencia de los ochenta hacia la apertura co-
mercial, financiera y de inversi&n se consolida y
las perspectivas de crecimiento econbmico y comer—

cial de largo plazo son, por tanto, promisorias.

Ménico, Estados Unidos y Canadd decidieron a
Ffinales de 1990 iniciar platicas para la formacibn
de un Area del libre caomercio en América del Nor-
te, el acuerdo o tratado trilateral del libre co-
mercio es un paso significativo en la relacidn
ecanbmica vy politica de los tres palses. La sola
decisib&n de iniciar negocilaciones impacto las ex—
pectativas y, por tante, la conducta de inversio-
nistas y comerciantes en America del Norte y en
otras regiongs cuyos flujos de comercio e inver-—
si6n son | intensos con cualguiera de los tres pal-

5€s5.

Por supuesto gque ese impacto ha sido superior
para 21 caso de México Qque para el de los dos so-

cins comerciales, principalmente por dos razones:
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VéX‘Cansqa‘ Yy Estados Unidos va txénah en vigor un

atuérdq»dE\libre comercio.

,b)'EllﬁErcépo de exportaciones & importaciones de
k_fE#tééus{Unidos‘para Meéxico representa alredador
L@e} 7OZ’de todo su mercado, mientras que la re-
cigéign"éni sentido opuesto es de alrededor del
GZ < Ademds: para México éste serla el primer
tratado .comercial con sus dos: vecinos del Nor-—

te.

En teérminas concretos el tratado serd una
compilacidn de capltulos sectoriales e institucio-
nales que normaran la relacibn comercial entre los
tres palses. Los grados vy alcances dependeran de
las condiciones econbmicas, comerciales y de nego-

ciacitn de cada sector.

Fara &l caso de México., cuva decisibn de
apertura ecaonbmica es anterior a la de la negocia-
cién del acuerdo trilateral del libre comercio,
la firma y homologacibn de este zonsolida la es-—
trategia de apertura. For ende, los cambios al ni-
vel de planeacibn estratéegica de las ampresas que
deberlan realizarse con motivo del anuncio y, fir-
ma del acuerdo del libre comercilo. &n realidag  se
iniciaron cuando ta estrateg:a de apertura econb-

mica fue adoptada por el gaobierno.
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desarrollo “hacia afuera" seguido por

los -afos recientes. Las reformas

'éturalesjty las hollticas de estabilizacion
fihéa éé égrégﬁas constituyen el punto de partida
ind;sp;nsable para esperar los beneficios de e+i-

; ciehcia; bienestar y distribucitn del ingreso, co-
'mdnmente postulados como Jjustificacibn de un

acuerdo comercial de esta naturalerza. ..." (1)

Si bien fue insatisfactorio el balance de re-
sultados durante la década de los ochenta la es-—
trategia iniciada entonces ha empezado a generar
avances  sustantivos reflejados en las principales
variables macroeconbmicas. De manera destacada, el
sostenimiento del dinamismo de las exportaciones
no petroleras a pesar de la apreciacidn real del
peso frente 21 dblar, el flujo positivo de capita-—
les del exterior, el descenso de las tasas de in-
terés domésticas, el reinicio del crecimiento eco-
nbmico, y las menores tasas de inflacidbn configu-—
ranm un ambiente propicio para una mejor insercibn

de México en la economla mundial.

(1) "Motivos", Ng 60, (1992), pag. 36-37
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Una fhipqﬁés{s“#gnt: ,;é§ qﬁe el abruvé:ha—
mienta de 1as. apoi":tun"i‘dadesk potenci;l'es‘ del TLC
deﬁende de avances ingérnatiohayes en el rtipu de
politicas iinternas, mas ~§ue de,@na,,:uardinacion
'macrne;cnbmic; con Lgé otros palses. - Debe enfati-
zarse que el reto ingerno de :onsolid;r Vestructu—
‘ras - de mercados flexibles con estabilidad -macro-
econbmica - contempla no . solo el corto plazo sino

un horizonte indefinidamente a largo tiempo.

La coherencia y profundiczacibn en las medi-
das de politica econbmica permiten mantener una
perspectiva optimista respecto a la continuaciodn
de los Fiujns de capital del exteriaor que comple~-
mantan el ahorro interno en el impulso al creci-—
miento econbmico. Por otra garte. la mayor inte-
grac:bn con Estados Unidos v Canadd plantea desa-
+los para la presente dacada con relacidn a refor-
mas estructurales en areas adn no abordsdas, y la
confaormacibn de condiciones que reproduican saste-—
nidamente tasas de inflacibn similares a las de

los palses industrializados.

&.2. EL T.L.C. EN LOS DIFERENTES SECTORES

ECONOMICOS

Sin duda es importante estudiar el T.L.C. par

area o sector econbmico, ya que de acuerdo al tipo

TESIS CON
FALLA [E OR.GEN
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de actividad econbmica que éstemus hahiandu sera
diferente el impacto del T.L.C.,

sidad de estudiarlos por sépa#;dc.

MERCADO ALTOMOTRIZ:

Para analizar los efectos del T.ch;ﬂgéﬁkébl$
industria automotriz, es necesario definir los ob-
jetivos de las partes involucradas, sin olvidar
gue una de sus caracteristicas diferenciales es
que las 3 grandes empresas norteamericanas (Ford,
GM y Chrysletr) ya tienen niveles de penetracibn
muy altos en toda la regitn (México-EU-Canada).

Intereses de las areas implicadas:

a) Gahierno de Mexico.-—

1.~ Atraer mds inversidbn y empleoc en el sector.

2.~ Mantener el superavit en la balanza comer-—
cial.

b} Gobierno de Estados Unidos.-—

1.~ Disminuir la pérdida de empleos.
2.~ Incrementar la competitividad de su indus-

tria doméstica.

c) Gobierno de Canada.-
1.~ Que no se transfieran praoyectos de inver-
sidn de Canadd a Meéuico como rasultado del

T.L.C.
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Los mevrados dF autnmoviles de  Estados Unidos
Y Canada tienen 'altos nxvelas de saturacidp, la

cual no ucurre cun el mercadc meyicano, elwcdal,

ecungmla se sbstiene, pueds

res al 10 en: 105 prl

mercada dcmestx:o es aun-: pe-

afos. Sin erbargc

ximos,,f

: quEna y aunque para algunas emprasas como: VN ya: es e

relatxvamente 1mportante y puede’ ser muy atractxvaf

para - otras en el futuro, el vlu;n de xnversxones:'

_extranjeras en este sector en las pr&iimos afias no

sola  depende de la eliminacibn de restricciones..

par parte de nuestro gobierno, sino de la facili-~

dad de acceso al mercado de Estados Unidos a - tra-

veés de México.

Sin duda. unas reglas de origen muy resticti-
vas incrementarian las barveras de entrada a la
regibn ge emprasas pravenientes de otras iresas, ya
que implicaria la necesidad o2 anastecimiento lo-
cal por arriba del Sptimo de la empresa. Enisten 4
criterios basicos para determinar el origen de los

productos:

a) Cambio de clasificacibn arancelaria,
b) Transformacitn sustancial,

c) Porcentaje de valor agregado.
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d) Determina:xﬁﬁfde' procesos péoductfvns'espe%

fepﬁéﬁcia §ﬁ1é1regiuna—
lgzqci n d§ 1 e'fdrfalece, los porcenta-

Je;fqerabaétecimienﬁd interregional se incrementa-

Lran,

Fodemos &ancluxr. que & mediano y largo plazo
el procesn de integracisn de! mercado norteameri-
cano de automéviles y camiones traerd comoc canse—
cuencia una mayor competencia. Las empresas de la
regibn, tanto en el sector automotriz como de

autopartes, tendran que revisar sus estrategias:

a) Cambios en la combinacibn de productos, concen-
trando los esfuercos de la empresa en aguellos que
Vtxenen m&s probaoilidades de rentabilidad a largo
plazo en el mercado inteqgrado.

B> Nueva logistica we praduccidn y distribuc:idn,

que tenga en cuenta los nuevos mercados.

c) Inversiones en

neas de produccidn, que se
adapten a series mas largas de menor variedad de
productos.

d) Redisefar los productos que s& vanden en el

mercado nacional (Meérical)y vy renovar la mercado
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técnia par- :nntrarrestar Juntn con los .:lxentes

actuale= la nf=.

auxuxcnal que°v dia rutaf'

beran real:-ar‘nuevas 'ccntra;aci nesty

de Farmacxbn dE personal a: ual.
g)‘Adquxslclones y fusiones como parte He una es—

trategia para penetrar nuevas mercados.
SECTOR PETROQUIMICO.-

Can el praograma de apertura comercial, el
sector petroquimico ba 2xperimentado fusrtes cam-
biaos tanto en el régimen comercial al aue se en-
contraba sujeto como en la politica de comerciali-
zacién de productos petroguimicaos basicos y en  la
regulacibn. Las tasas oromedio de proteccibn aran-—
celaria para el segmento de fibras artificiales vy
resinas sintéticas e reduljeron del 24.8% vigentas
en junio de 1985, al %% vigente en el primer tri-
mestre de 1991, Las reducciones mads sigmficativas
en este segmento se produseron en la tasa de pro-
teccitin efectiva implicita como resultado de las

disminuciones de los aranceles y el cambio en la
I
‘,w_,

TR
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politica de'cnmef;iai;éa:}bnl;e petroquimicos ba-

sicosigue’s “iperemento de los preciaos

;de-estqs‘y 5 de apertura signi-

-‘fidb'tambiéh,}a'élimihacibn de ‘los permisos de im—

partacien.

‘En’gEHEfal, el sector petroguimico mexicano se
encuentra.. actualmente mejor preparado para una
. profundizacidin de las medidas de apertura.  Meéxico
cuenta can plantas modernas cuya escala de pro-—
duccidn es similar a la que operan las empresas
lideres en el mundo y la tecnologla de proceso es
de las ma&s eficientes. En este sentido, y con la
excepcibn de algunos praductos, la industria na-
kcional sers capaz de compatir eficientemente en el
marcado norteamericano  integrado. La profundiza-—
cidn de las medidas de apertura implicard nuevos
retos pero también oportunidades de expansibn en

algunos segmentos.

Por.las caracteristicas especificas de la in-
dustria, el comercio exterior de productos petrb-
quimicos es influenciado por diversos factores,
entre ellos la disponibilidad de materias primas,
los altos costos de transparte de algunos insumos
y la facilidad para instalar capacidad adicional

en los centros de consumo; estos factores hacen

118



de . ahundan

tes resavvas de hldru:arburas con - aumentos»;sxgni~ﬁ

VFxcativos de 1a” demanda ant1:xpada de los segmen—i

vtcs termlnales (prxnc1palmente %ibras y 0ec1nas)

'que brindan la npnrtunxdad para 1a: lnstalacxbn ‘de 

nueva capacldad productiva ‘Gon F%Culas prndurtxvas

e#icientes y tasas de rentahxlxdad atractxva=

tos factores explxcan el xnteres de la» xndustrxa;

de Estadas Unidos por Flexibill*ar‘las reglas para

su participacién en el mercado meyxcana,'

mente restringido a la 1nversibn ewtranJe‘r

troquimica basica y secundaria.

Para Meéxico, la eliminaci&n de las' barreras
al caomercio, particularmente =2n los segmentos ter-
minales de la i1ndustria y en el sector textil, re-
presenta una aportunidad para e) crecimiento de la
produccitin v da2 las euportaciuones., Las &reas de
mayor crecimiento anticipado son las de fibras
quimicas y resinas sinteticas: para este tipo de
productos la perspectiva de integracibn del merca-
do norteamericanc genera expectativas de creci-

miento de la demanda tanto para exportacidbn direc-
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ta como para s xncnrpunacxﬁn en prbduttas en ‘los

que Me¢1cp cuen ventajas ccmparativas.

Par empresas nrzentadas al mercada
euternn,v signiFi—‘
car, reduccxones de . c ln tantn, mayoras

tasas de rentabilidad; 1 r'ndimientc esperadn:-de

las ventas a Estadcs Unidus Y Canada tendera a-in-
crementarﬁe. mientras que algunas ventas a “otras
mercados, principalmenté europeos vy asxat1cgé,

tender&n a desviarse nacia el mercado nnrteamerx—:

cano.

No obstante, los mayores beneficios del T.L.C.
tenderan a concentrarse en los flujos de inversitn
que generara la integracidn del mercado norteame-—
ricane; en el sector petroquimico la inversidn
adicional, aunada a la liberalizacibn comercial,
promovera mayores niveles de eficiencia, mayor es—
pecializaci1&n de produccibn y mayores tasas de
crecimiento del producto, colocando a las empresas
nacionalegs en una mejor posicibn para actuar como
plataforma de exportacibn de productos en los gque

Mg¢rico cuenta con ventajas camparativas.
INDUSTRIA SIDERURGICA.—

México empezd su camino hacla el libre comer-—

cio a fines de la década de los B80’s, cuando se
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decrdid Ltbe?al;:ar la écénnmla{iéi ’mef;adﬁ meni-
cano experimento . una aceieﬁédayéper;ura cuhen:iél
que. como en muchos otras sectores, en el caso de
la siderurgia-se tradujeron en ei;mxna:ibn de sub-
sidios, desmantelacibn'dé licencias de exportacibn
y la disminuéidn‘ de‘aréhcéies hasta alcanzarr un
promedio actual,delﬁioz;,Partimus del supuesto de
que las conéEcQéncias.de un TiL.C en la industria
siderfirgica seguiran las mismos cauces que la  li-

beracitn ha iniciado.

Es impartante mencionar gque el inicio de las
negociaciones del TLC en el sector acerc presenta
una diFi:u}tad especial: Estados Unidos estd pro-
moviendo un "consenso" multilateral que provocarla
libre comercio a nivel mundial y no terilateral.
t.os objetivas del consenso son lograr una disci-
plina en las oracticas que distorsionan el comer-
cio internacional de acero, subs:idios y diferentes
formas de proteccionalismo comercial. Unicamente
se permifir&n subsidios en caso de investigacibn
aplicada, o mejoras a las condiciones laborales;
eliminacidbn completa de los aranceles; proteccién
al medio ambiente (limitado al i5% de 1los costas
de produccifnl v por dGltimo, el desarrvolla de un

mecanismc efectivo de resolucisn de disputas.



Focos casos en la historia del ‘desarrollo’ “de;
106 distintos sectores “industriaies ‘nan . recibido
o . S R

snta a:eﬁé:&n qunarnamental comola siderurgia.

en un’ estud:o scbre pnlltxca sxderurglha. se.sana-

grande: peyzndus de xntervencxbn estatal'

;_é) Crecimiento acelerado. de la demanda, desde
?inaiés de la.segunda - guerra mundial hasta 1974

105 gabiernos realizaron - grandes esfuerzos para

‘alcanzarsla autosuficiencia., al considerar al ace-

roun productno estrategico.

priLla.=risis’ de 1975 a 1985 en que se redujo

drasticamente la | demanda de acero, los gobiernos

intenta%on‘mantener sus plantas operando y disefa-
ron una sevie de-politicas para incrementar las

expc)ta:lcnes y. proteger los mercados i1nternos.

c) Bl éjuste de 1985 al presente., en que los

gDEiEEnDST* principalmente de los palses desarro—

llagos,. tienen como objetivc promover la moderni-—

:étzbh v praductividad.

‘La marcada participacién de las gobiernos en
el desarrollo de las industrias nacionales condi-
clond un mercado mundial distorsionado., que al ge-
nerar sobre capacidad. reduso la rentabilidad. An-

te esta situaci&n, sobrevino un periodo de ajuste,
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que p;ka,)os palses de’ norteameriza. tiense carscte—

risticas

el éltﬁvqlédéy da :é§1mgtnlq f:

as industrias: deilos’tre ‘paises

comparar sus niveles de produccién.y: de

EnJI?BS:Héni:a prodiijo eiLE;

se manufactiird en EU, mientras quéscénada'éi'

'para '198%9, el porcentaje mexicano disminuyo

y al de Cﬁnada aumento al 15037

En 1o que se refiere al cunsuma;flai,relécidﬁ
es similarj en Méxica, en 1985 &1 ‘consumo fue'.el
8.3% aél que presentd Estados Unidos, mientras que
en Canad&d fue 12.3% . En 1989, el porcentaje mexi-
cano también disminuyo a 7.2% y el canadiense cre—
cio al 13% . Estas comparaciones resaltan la debil
competitividad de la industria mexicana frente a
la recuperacitn de la estadounidense y la estabi-
lidad de la canadiense; sin duda este es lo que se
espera v a lo que va a afrontar =ste segmento de
la economla mexicana, sin duda uno de los mas des-—

protegidos ante la apertura comercial del TLC.
L0OS SERVICIOS FINANCIEROS ANTE EL T.L.C.

En relaci&n con lo que se abserva en Es-—
tados Unidos y Canada, el sistema financiero meui-

cano se caracteriza por ser pequefo y poco diver-
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s1Ficade.  especialmente pai su alta: i concantracibn

en el menelo d2 titulas aeLGuBiev

0.y .de. losipla-

zos ' relativamente. cortos que’ prevalé:env en sus

operaciones pasivas: estas dos caracteristicas ha-—

. wen:gue; por. un 1ado, ia:éﬁeréqrérééa” particular=

- mente’atractiva para los intermediarios  del exte-..

rior, dadas las 'ﬁqsibilxdades ‘de. expansion. .del
mercadao internd v,: par el otro, révela-cisrta vul-
_nerabilidag de los intermediérics—haciunales~ ante

la campetencia externa.

Las comparaciones internacionales de precios
y costos de los servicios financieros., que tradi-—
cionalment2 se uwtilizan como un indicador de la
magnitud tanto de los beneficios de la apertura
como del ajuste que deberan realizar los interme-—
diarios nacionales, estdn plagadas de complicacio-—
nes. Difarencias entre los estindares de contabi-
lidad, las marcas regulatcorios, la forma en gue
esti orqganizada la actividad financiera vy la in-
flaci1bn hacen que tales comparaciones sean en ge-—

netral poco indicativas.

Sin embargao. en el caso de México las dife-—
rencias de los margenes de operaciédn de los inter-—
mediarios y de los precios de algunos servicios

Ffinancieros son tan marcadas con respecto a lo que
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a. en Estados Unidos

FYCil isubest imar

. 86 ‘debe, reconocer,

diciones

para ﬁrnmd&er la,eficien:iaiﬂeflés empresas:finan~

Tgieras. La éntrada a’los)servicios de bancaiestuvo”

absalutamente cerrada, y 1a réguiaciah a’ i menudo
no fue prcpiﬁia para el‘desarrclin de ‘nueVA; pro-
ductos vy procedim;entos. La inestabilidadrrmacro—
econbmica pudo también haber restado eficiencia a

los intermediarios nacionales.

No obstante, una mayor apertura debe contri-
buir a promover un sistema financiero mas eficien-—
te en la medida en que con €lla es el desempefo de
costos y precios, ¥ no la nacionalidad, lo que de-

termina guienes son laos oferentes de servicios.

El marco regulatorio que se aplica en Mexico
a la intermediacibn financiera contiens elementos
que puedsn limitar e 1ncluso revertir 1los benefi-
cios de un programa de apertdra. La presencia de
barreras legales a la entrada de nuevos competido-
rres puede hacer gque la apertura se tradusca en
transferencia ¢e rentas al exterior, mds que bene-
ficios para los usuarios de servicios financieros.

Asl mismo, practicas muy restrictivas en cuanto a

Canada, ‘qus | es di-




i3 moeracidn gs-los.intermediarios pueden provocar

gue nuestros mercidos financieros: @migren haciael

distintasia

antes;de

—E'ixa:luéo inde-
T “de ‘a1, Cierts. periods de gracia en
'élidQeiibé intérmediarics asimilen las reformas a
la'regulacibn que ya han sido instrumentagas y de
aquellas que serla deseable que se emprendieran en
el futuro inmediato v en el que se fortalezcan los
mecanismos de supervisibn que acampafdan a todo
proceso de desregulacién en esta Area, puede acre-
centar las ganancias reales de la apertura; sin
embargo, es necesario fijar un placo a aste proce-
so0, simplemente como garantla de que las reformas

al marco regulatorio efectivamente se realizaran,

Una vez superado el proceso de desregulacitn
y con el objeto de fortalecer a los intermediarios
nacionales. el proceso de apertura podrla organi-

zarse con base en las siguientes etapas:

a) Ampliar las facilidades de asociacibn entre
intermediarios nacionales e intermediarios extran-—

jeros.



) Permitir la entfada a dn ' ntimero. limitado

(uﬁili:anpn.~ue sar necesar el-metodo'de'subas—

B ST L
franquicia .y desempe-—

empresas - ex—

E éspe:!?idus y
Eréadu. .

empresas

.kadefinicitn’de los tiempos de cada etaca se

complica pdr la ﬁantrépusi:ibn entre lo que es su—
ficiente para aprovechar plenamente economias de
aprendizaje y lo que es necesario para que los in-
centivos tendientes a aprovechar estas economlas
esteén presentes. Un plazo minimo de dos aMdos pare-—
ce ser necesario para gue la etapa de asociacibn
sea pertinente; de otra manera los intermediarios
del exterior optaran por el esauema de subsidia—
rias. Por otra parte, =i el proceso de aprendizaje
es muy lento, lo0s beneficios de fortalecer a los
intermed{arlos nacionales son menores, por lo que
un periodo maximo de cinco o seis afos pareceria
ser adecuado para instrumentar la dltima etapa. La
mayoria de las reestructuraciones de empresas fi-
pancieras no contemplan planes con plazos mayares

a tres afos.
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Cabe'%inalmentefseﬁalar“due fpor las’ peculia-
x'*daae—. GE 105 EEFV].C!OS +ininClE' 05. Aa menuda - no

: . .
ba:ta 1a apertur34'para que una.mavur eficiancia

K alcance~todos los senmentns del mercado; En -este

sent:do al proceso de desyegulacibn 1nterna cabra

especxal 1mpnrtancia itbn:rrelacxbn a’la

banca 2 el mercado' de QAiukas.*’sino tambien con

respecto a actividades qua. cnmo el factoraje y el

arrendamientc F1nan: ero,rﬂn otros paises han mos-
trado una gten capacxdad para contribuir al desa—

rrullo del ;1stema financiero.
6.3( BENEFICIOS ESPERADOS DEL T.L.C.

ElcTLC de México con Estados Unidos y Canada
busca redﬁ:ir los obstaculos remanentes al inter-
cambio de bienes v servicios entre las tres nacio-
ﬁés. por lo aque su justificacidn dltima s=2 encuen—
tra en los beneficios asociados al comercio inter-—
nacional. Las tendencias mundiales hacia el prao-
teccionigémo vy la formacién de blaques comerciales
ponen de manifiesto la relevancia de un TLC que
incluya coherentemente la mavor parte de las tran=
sacciones entre astaos palises, en contraste con el
tratamienta por sectores o pEroblemas especificos

utilizados en &1 pasado.

128



Y v Enoprimes lt(ggl', un. TLC: puade: inérementar la
eFicxen:xa econdmica si Lé (srragcxj.'bn de “comercio
(importar” en lugér de-- prjoducir-\implyica : 'un ‘;nnvlrj;
miento : nacia costos de-produccibn f‘nasl; bajos) supe=
rala posible \desvia:ibn de .comercio (;ustitgir-,
lasw'impﬁr{a:iqnesr de’un‘parlé’ por . las impo.r'tacibnes
de otro: significa . presumiblemente L'xni Axavimiénto
hacia costos “mas slevados. Es lagico que un TLC
'impiique unlin:rementﬂ neto del comercio entre Mé-
'inc‘c yr Estados Unidz.;ns a la 1iuz de la creciente
\iﬁfe'-relac'ibn comercial de estos palses y la exis-
tencig de barreras no arancelarias gque actualmente

. son el-principal obstaculo al comercio. ..."(2)

Sin embargo, atin si predomina la daesviacin
del comercio un TLC tenderia a incrementar la efi-
ciencia en los siguientes casoss
a) Al reducirse preferencilalmente leos arancelesg
disminuye el precio para los <consumidores, lo
que conduce a un patvdn de consumos menos dis—
torcionado.

B) Al alcanzarse economlas de escala por la am~
pliacidn de mercados los costos de produccibn
se tornan competitivos.

£) Las barrevas no arancelarias hablsn impedido el

(2) “"Comercio”,Ng 380, (1992),.pags.8-12
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intercambio a’ pesar de quelosg- costos de pro—

. duccién eran«arigjnalmenté

.que

complaﬁentarﬁéda&rdeiAlos

'faalées;,en ‘estas #reas;: aligenekarse una- minima
des?jﬁ:ibn de ;omef:io‘ {ya'que la remocibn .de ba-
Frefaé nb propiciy la explotacién de ventajas com—
parativas entre los palses miembros). For el con-
trario, se incrementa mas la eficiencia en los
sectores protegidos que producen a costos iguales
o inferiores a los mundiales entre mayor sea el
grado de complementariedad de los palses en esos
sectores {(ya que la remocibn de barreras propicia-
ra la explotacidn de ventajas comparativas). Fara
el caso de Estados Unidos y México. un ejemplo de

la. primera situacidn podria ser la produccibn de

autos compactos v de la segunda la horticultura.

En Segundo lugar, es de esperarse que si el
TLC amplia el comercio vy promueve la eficiencia,
el ingreso real de la poblacitn aumente. Si ésto
es dinamico. 21 beneficio se va a dar a traves de
mavores tasas de crecimiento econémico que reduci-
ran la pobrerza absocluta respecto a la situacién

previa generando un ingreso per capita ascendente.



En tercer lugar. los mayores Flujos de inver-—

. i o

8ibn y comercio explotardn’la ventaja - comparativa -

de Meénico -en.procesos ‘intensivos.:.en mano’de obra

(anteriorménte protegidos pero eficienteés), . incre-

mentandase el valor ‘real ‘dge los ‘salaFids en toda’

ia pconomia (a unos sectores qué’ no experimentan
incrementos en productividad . al incrementarse el
costa de oportunidadide la:mano-de obra) vy mejo-
rando asi la  distribucifin. del ingreso  antre el
traﬁajn y 21 capital. Al implicar una mejor asig-
nacibn de ins recursos empleados. es probable que
a un corto.plazo el TLC favorezca mas a los traba-
jadores mejor calificados (por educaciébn o capaci-
tacion). respecto a los trabajadores no califica-
dos. No obstante, la impartancia de aesta limitante
se reduce una ver gue se toman en cuenta los bene-
ficios derivados de un mavar nivel de i1ngreso real
per capita, v las posibilidades a2 abatlr a media-—
no plaze las fuentes de desigualdad mediante el

mejoramiento generalicado del capital humano.
4.4, POLITICA DE APERTURA COMERCIAL.-

El modelo de desarrollo "hacia adentro" se-
guida por Mexico desde los afos cuarenta propicid

una industrializacién sustentada en subsiagles €13~

cales y financieros crecientes a fgvar.del.capitalo—a---
b P10 A
TELIS COR
fab)] I"(.‘ :
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B

v 21 uso variable de arancelss, permisos y-precigos

aficlales sobre las importaciones.a partic ﬁa;esass

afos 2l ‘Estado-empezd ‘a: crear . emprasas pablicas)i:

para apovar el procesa de sqstituclan‘de ;ihpqrté

ciones “principalmente-en- :las’areas ‘de petr&leo

Feaist

peiruqu:mxca. transporte vy ccmuhicScipngé,p
trandose sxﬁ ambarge la méyor eﬁpan;idﬁ Hé;eﬁtida—:
des desde la década de los sesenta. - El ‘desempefo
macroecondmico inicial fue destacado: entre 19853y
1570 el Froducto Interno Brute (FIR) :rec;b a una
tasa anual promedio de 7%, el ingresc real per ca-
pita se recupert B4.7%, aumentd significativamente
la participacitn del sector industrial en el pro-
ducta, el desarrollc se financib primordialmente a
traves del aharro interno, y la inflacibn anual
promedio, medida a través del Indice Naciaonal de
Precios al Consumidor (INFC), se mantuvo en solo

3.8% .

No cbszante lo anterior, a finales de laos
anos ﬁeéenta empezardn a evidenciarse desequili-
brios que sugerian =21 agotamiento de la estrategia
seguida: La presencia de variados objetivos en la
politica ael Estado-la regulacién de los mercados,
la distribucidn del ingreso {(por ej. subsidios sl
consumo) y la promocibn d= le ndustrializacibn

(por ej. fijac:bn de precios y tarifas ptblicas)




fue deterxoranqo’ la capacidad . finapciera . de las

EMDFEEEE”pGB}icas. Adicionalmente, el toéficiente

dé‘;mbutéécidnes - a PIE, cuyo aﬁatimieqfn 'égé'dn
‘nbjetﬁvd:ésgnbial, empezb a auméﬁtaﬁrcqao resulta--
1dlde*Ia 'inéépa:idad de IA‘piaﬂtal,ﬁraAucﬁivé;qé
Véé;éféf,ios¥insﬁgus Qe:ésariquparéiel desarrcilo;
ﬁrcliferaroh ius prucésus productiQns dé baja es-
'cala Y pobre-innovacidn tecnoldgica, y al reducir-
se madidnte subsidios el precio relstiva del capi-
:ai; se desalento el uso de la mano de obra. Fara
ﬁitigar estos efectos, el Gobierno decidid forta-
lecer el modelo original convirtiendo la inversibin
pOblica en el motor primario del desarrollo. De
1970 a 1982 las emptesas paraestatales pasaron de
471 a 1113 y en participacidon d2ntro de la inver-
sibn bruta de aprosiimadamente 19% a 30% . For otra
parte, el auge petroleroc permitib al gobierno
abandonar el proceso de liberalizacibn comercial
iniciado en 1977 y posponer indefinidamente la

adhesibn de Ménico al GATT.

Los resultados econSmicos en esta sequnda eta-—
pa no fueron tan destacados, aGn cuando el PIB
continue registrando tasas de crecimiento altas,
el deficit Fiscal y el endeudamiento seuterno se
agravaron aceleradam@nte. La inflacién fue ascen-—

diendo, 1o que dado el tipo de cambic fijo implicd
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uNa dr&sT1ICA apreciacibn:real ‘dell peso frente al

ublar y’ﬁ‘

deterioro sistenitico de.las . reservas

,xnternac1onales En'1952 se.re:urrib a devaluacio-

?nes abrupbas al cantrol generallzado de cambios y

~de meorta:xunes yoa a estatxzaclbn Dancaria. que

hicierb

1mpcsxb1e mantenep el esquema de. desarro—

'llo;anterlur.

Una- pxe*a central de la nueva estrategza eco-

Fumlgawhn s1do Ia reneflnlcxbn del papel del Esta-
;.qn'en_la economia, a partir de la cual el gabierno
véa‘ devuelto. al sector privédu la responsabilidad
dq'pruducir bienes o servicios que no son "estra-
tegicos'™ y ba ido adecuando los mecanismos de tre-
éula:ibn para parmitir un fuacionamiento eficaz de
lds‘mer:ados. Como orimera implicacidn, se ha re-
“ gistrado un saneamiento sostenido de las finanzas

ptiblicas por lo menos en tres aspectos:

a) Una recuperacion de los ingresos presupues-
tales por 2ncima de los niveles previos a 1983.Es-
tas medidas se vieron refarzadas desde 1987 con
una reforma tributaria que amplid la base gravable
de las empresas, redujo sucesivamente la tasa cao-
rrespandiente del ISR de 42% en 1986 a I5% en 1991

y disminuvo anualmente la tasa marginal maxima del
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18K aplicable apersonas fisicas. de 55%’en>}986 a

IE% en 1990,

=}] Un severo” recovte del gasto prcgvamable. que

como prapnrcxﬁn dEl prcductn pqED de ﬁa.

a un prumedio de 22.4% durante 1983—199}-

'»signiFiCAtxvos superévxt pr1mar1as. s
~:) Un Fxnancxamxento :»E:1ente artraves de“QS—
lorns gubernamentales. récurriéndose  cada ve: me-
nos al” Financiamienta por emisibn monetaria que
diFichéaria la estabilidad macroecondmica.

Sin embargo, el gobierno tiene por delante el
reto: de mejorar 1la composicibn del gasto por lo
menos en dos sentidos: incrementar 1la razén capi-
tal/corriente que atn parece baja respecto a los
niveles observados en los afos sesenta, si bien
los proyectos actuales exhiben seguramente una ma-—
yar rentabilidad: y destinar una mayar proparcion
al gasto social dirigido a atender necesidades ex—
tremas resultantes del deteriora en la distribu-

cibn del inareso.

Una segunda vertiente de la refaorma bha sido
el proceso de privatizacién que ha comprendido la
venta de maltiples empresas paraestatales, asl co-
mo la apertura a la participacitn privada de acti-

vidades tradicionalmente reservadas al Estado. En



‘ﬁna ﬁr:meé» efana (1983 -1987) se vendieron 64 am-

plesas cqrsct=r1_adas par ser de tamafo . medio v
,

peuueno. tlpxcamante sujetas a un =ntorna competi-

:_txvo. En 1a seaunda mitad de . 1957 el sector indus-

i tvxal parae=tatal partlcxpaba en solo 13 de las 28
ramasv productxvas que mantenxa en 1982, y se ‘es—
taba netxrando totalmenta de la rama automotriz,

Farmaceatxca. petroqulmlca secundaria y diversas

de la 1ndustrxa manuFactunera.tales como refrescos

g embatelladcs,‘textiles y envases domesticos.

_‘Dufanfé esta primera fase el impacto Fiscal

de iaiprivatizaclbn na fue significativo ya que no
Vlﬁqluyb la venta de los principales monopolios es~
Vtaiales. Se estima que los ingresos obtenxdos‘por
la .venta de empre&sas pGblicas durante esos anos
alcanzaron aprouimadamente 2,620 millones de dbla-
res. El proceso de venta fue lento porque, como en
Vntroé palsesz, este implicd un amplio procesoc de
aprendizaje, si bien se utilizaron mecanismos sen—
cillos poraue la mayorla de las empresas registra-—

ban utilidades.

A partir del segundo semestre de 1988 la pri-
vatizaci16n ha comprendido la venta de varias em—
presas de tamafc considerable, algunas de ellas
con podar monop&lico. como las aerallneas Aeromeé-—

xico y Mexicana de Aviacién, los Ingenios Azucare-
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ros, las miner

Cananea y FReal del Monte,. la
compafia - telefbnica TELME?, loz 18 bancos cametr-—
ciales vy las siderurgias AHMSA v SICAETSA, Durante
1958—1?91 el npamere de entidades. paraestatales  se
requju en!:?l. de las cuales 2297currgsppndieﬁon a
procesos’ de . venta . gue generaron ‘al gobiernao . un
manto de recursos . devengados de aproximadamente
14,542 millones de dblares (MD). Cabe destacar que
’ﬁﬂrante 1991, s0lo las ingresos por la transferen-

~:éia de TELMEX ascendieron a 1,738 rD.

“ Una tercera via de reforma del Estado ha sido
flé édgcuacibn del marco regulatcorio de la activi-
dad econbmica para remover obstaculos a la compe-~
'teﬁ:ia y facilitar 1la participacitdn del sector
privado " en la economia. Entre las modificaciones

al marco regulatorio sobresalen:

a) elrnuevn reglamento sobre invarsidn extran-~
jera y la abrogacibdbn de la ley de control a la
transferancia de tecnologla que facilita la entra-
da de capital y tecnologla foraneos.

b) El mpraograma de autaoplstas y puentes conse-
sionados a la iniciativa privada.

c) La revisitbn v adecuacibn del marco regulato-
rio de la industria de telecomunicaciones que com-

plementa la privatizacibn age TELMEX.
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@i Las refarmas que permiten la iibrévcumeﬁéla—

lizaci16n. e importacibn de aéncaﬂ suplémenﬁandd‘la

cprivatizacién ‘de’ los -ingenios.

'e) La

El 1mpa:ta del. ‘progeso de privati:acibn y

;desregulaczb Emnie:a a_ser significativa en tér-

m1nas -.de b=neF1:105 rlscales vy - de eficiencra, se
na Favnre:xdo a las finanzas pGblicas no sola a
ﬁravés de los ingresos de una vez y por todas de—
riVadas de la venta de las empresas, sino ademas
por. el ahorro en transferencias corrientes Yy de
capital asociadas a éstas. Adicionalmente, la efi-
ciencia ba aumentado mediante la reduccion en cos-
taos de produccifn. comercializacifin y distribucibn
provenientes de la desreqularizacifn y, en algunos
casos. la mejora en la calidad de los servicios y
bienes ge las @apresas privatizadas {por ejemplo

las serollineas).

En principio, la privatizacidn debiera mante-
ner inalteradao el patrimonio del gaobierno toda ve:z
que el precio de venta tiende a reflejar solo el
valor presente de los ingresas netos futuros de la

empresa privatizada; sin embargo, en algunos casos

TEEIS CON
FALLA PE ORigpn
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tej. Bancas) * l‘c:s4 al}"evad.os"pr'ecip‘s “ottenidos res—
pecto & su fv_alymk' 'Evn'j.lihbrh‘s;nar"acen estar .inf:arpo—‘,
B - ik R : B B o
rando a’dem-‘aé ex'ulerctva'tivEs de un bin‘cfeméhtq an efi—
l:ier;it:ia‘,r casos "evﬁ‘”lc; que. el :aénbio “de p'nl'c;pieda‘d’ o
F;ndr;‘iia‘:é‘sta{‘rr v'eprgser\rté’rrmdyq una mejora’ bat‘}imunial'

para el gal:iie»'ﬁi;.*“%' Sl T e



. CASO PRACTICO:  ““MAAUIN. S.A." UN MODELO DE

" DISTRIBUCION SUGERIDD PARA  ELEVAR LA

COMFETITIVIDAD DE LA EMPRESA ACTUAL.

'Fébrlcaéiﬁﬁ

aurombtiiees

,'ﬁonterrév.— 1o Danubio 10400, Col. Valle, NL
Guadalajara.~ Central %235, Granjas, Jalisco

ALMACENES:

Chihuahua.~- Via 38, Nuevo Frogreso, Chibuahua

tedn., - Foulsvsrd Lbpez Matess 1S, Zona Ind.

Merida, - Rodolfs Loaita 10, Dorada, Yucatén.
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SUNINISTRU DE INTERALHACENEB D ABASTECI IENTDS A

SUCURSALES

l

‘bucibn an.la persuna del supai-visar de surti=

do.

Centro.de distribucién.
2.- Recibe del departamento de loglstica la orden
de abastecimiento para sucursales y almacenes

del interior de la replblica.

2]
|

.- Surte el 1nteralmacen de acuerdo al programa
previamente =2labaorago (y autarizado por la Di-
reccifn General de la 2mpresa).

4= Vigi%a que al surtir se tenga cuidado de no
dejar en el almacen central ninguna linea en
caero, va sea reduciendo la cantidad a enviar o
defirnitivamente no surtiendo esa. Se recomien-—
da no surtir mds del SOV de lo gue haya en

existencia en ese momento.
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o + -
adsatado que.

e’anota.el . nom-

Ja. sicantidades.y se anote el

tﬁtAI de;i;fﬁisma, asl'éamniiﬁs kiibgramos que
régiétreﬁ. 3 '

8.- Procede ‘al terminar de surtir todas las hojas
que' cnmbbnen Ia’orden de surtido., interalma-
CEn,va'sumawx:ar las cantidades d= bolsas, pa-—
quetes, . .cajas, kilbgramos., etc. turnando la
1nformacidn. ‘al  jefe del centra de distribu-
cibn.

9.— Turna a control de 1inventarios copias de la
Vé;neé der énasteclmxenta con las captidades

surcidas.

Control de inventarios. -
10, -~ Captura cantidades surtidas v las procesa pa-

r& actualizar el kardex.

Jefe de almacan central.

11.- Analiza el volumen del embarque para decidir
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si es flejado. o mmpacado, o se contrata flete
dirgctor 'En este Gltimo caso no. se empach pe-

trb el'transpurte debers ser cerrado’'y sella-

.gmpaqﬁe;“

-1 VEriFi:a:el material surtido :bht?é' cantida-

’des ‘sefialadas- &n ‘los’ documentos,; en presencia

i ode vigilancia. ..

13.—‘Eiab5fa “la respectiva 'afden de embarque la
cual cdntendra la :antidad‘total de bultos
‘(Eajas, gt#dﬁs, bolsas), interalmacén y fe-
:cha.

14.—7Re£ibe la documentacidén del area de empague y

una original y copia de interalmacen con ori-

ginal y copia de orden de embarque respecti-

vamente para embarcar y enviar a su destino.

Vigilante del almacén central.

15.- Verifica que el transparte en caso de envios
directcs se encuentlt-e debidamentz cerrado vy
sellado con plomo o en su  caso flejado con

sellos de MAAUIN, S.A.

Jefe del almacen central.
16.- Recaba acuse de recibos del almecén de desti-
no via wvalija o fax. Dado que el producto

continua bajo su responsabilidad hasta que la
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cibio documental:’

ransporte se . encuentre debi-

,daMEnté‘céfrado'Vjéelladn} en caso de altera-

, étxene él,nperadnr del transpaorte. para

- qQé ééstiFique el conteo al 100%.
19.-'Dfdéné el contec al 100% del producfn que re-—
ciba v si encuentra diferéncias contra dacu-
: mentos, las reporta de inmediato al jefe de
almacen central, para su aclaracién y en.su -

caso ajusta el inventario.x

% NOTA: Este sistema se puede modificar en el
momento en gue se interconecten via sateélite

todas las computadoras de la empresa.
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ESTANDARES DE SERVICIO :A' CLIENTES.

Objetivos v los - criterios que nos

permitan'lded ad. de’ uperacibn, lo que a

la vez se. .t 1 el ae aten:;bn a . nues-—

tru5‘ clientes,

ficar en; ténmxnos cnrrectns el nx‘el ‘da. atenc;bn y

eFx-xEncxa ope atlva En‘ las mleas de servicio a

‘elientes y almacén son las siguientes:

a) Indice del servicio al cliente.- Esta represen-
tada por el porcentaje de lineas pedidas; con-
siderando una linea cumplida cuando se surte
minimo al 994 en productos de stock (existen-—
cias) —identificando OF’S y SLOW MOVERS con as-
terisco "¥"-, y un buen nivel de servicio cuan-

do la orden se cubre tambien al 95%.

€1 indice de servicio se registrard diaria-
mente, se bharan tabulaciones semanales y men-—
suales, debiéndose reportar estos datos a la

alta direccibn de la empresa.

£1 objetivo considerado para el indice del

servicio al cliente es el 984,

145




‘tes?aspgétcs:

1.~ Pedidos foraneos.- Tres dia;

pues de recibir el pedidp, .

2.~ Pedidos locales.— Das dias habiles :des—;
pues de recibir el pedido.

3.- Pedidos personales.—- Una hora maxima‘a

partir de que el cliente entre a la com-

paila .

Los pedidos que se reciban hasta las 14 hrs.
ser&n considerados del dia y los recibidos des-—
pues de ese horario se tomaran como del dla si-

guiente.

Los pedidos de Fuebla. Cuernavaca, Toluca vy
Tiaucqla se recibiran sin axcepcibn hasta las
14 hrs. para darles la atencidn establecida;
los pedidos gue lleguen después de esa hora se

atznderan hasta la siguiente entrega.

Todos los distribuidores 10074 leales a las
lir=as industriales MAUUIN S.A., podran solici-

tar pedidos express hasta por 15 partidas las
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itidos telefonicamente para

a siguféhte fForma:

las

3 »-a;'réeng;riﬁfe; inp?as"
espuas de_ehx;idué, 7 : 'vi ‘A E
'e@ Eiqoérjdasnues qgl.horaria'anCEf
Vlzﬁodran sér recngidns~ant?e’las 9:00

,ﬂa.m;'yyilzoo a.m. del dia siguiente.

‘En caso. de los.distribuidores gue tengan ur—
‘gencias donde no hay. almacenes o sucursales, se
les enviard su pedido por transporte express a

L m&s tardar dentro-de .las 24.hrs. siguientes.
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_ POLITICAS: COMERCIALES.

1;-‘MA6UIN VS;A.‘:feéliza todas sus’ ventas tmicas

[ mentea traves . de ‘distribuidores y clientes

_autorizados.

»Najsé,éniregéka ningun pedido personal, si  no

¢ es~présent$do por el cliente el vale original

sin tachaduras d con firma autorizada.

3.~ A toda orden de producto debher& corresponder
un pedido firmado por el cliente.

4,- Las ordenes de produccifin deberan ser autori-—
zadas por el director de ventas correspondien-
tes, o en su caso al gerente regional.

S.~ El tiempo de entrega de una orden especial .de
produccidn, serd dado por produccidn en un
lapso maximo de 48 hrs.

&.—- No se proporcionard ninguna informacién acerca
de la empresa o de sus praoductos, a las perso-
nas que no sean clientes o distribuidores au-
torirados. En su caso se daran datos de los
clteqtes a donde se puede comunicar.

7.~ Fletes de embarques mayotres a 2850 kilbdgramos,

orden de produccién y back-ordetr, serd absor-—

vido por MAAUIN S.A., fletes de embarque meno-
res a 280 kildbgramos, serd cubierto por el

cliente. Todas las excepciones relacionadas
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con este punto debe

Vﬁ}reﬁ£§,' ne
Los™ ped :
sér;n":dﬁstde'édbé‘ y‘lus\vécﬂbld55
éespﬂéé ;és 'cu@q ael
vé Q}quienée.' ; .
tos v;edida%‘t;e -Puebla; Cuernavaca, Toluca y

Tlaxcala, se recibiran sin excepcidn hasta las

14 hrs, - para' darles -la atancibn egtablecida,
los pedicos  qgue lleguen despues de esa hora,

se atenderan hasta la siguiente entrega.

10.- Las " pedidos locales se surtiran en un plazo

maximo de wun dia habil, despues de recibir

la orden del cliente.

11.~ Los pedidos for&neos se surtirdn en dos dlas

habiles a partir de vrecibida la orden del

cliente.

12.- Tados los distribulidores 100% leales a las

lineas industriales de MAAUIN podran solici-

tar pedidos express hasta por 15 partidas las

cuales podran ser emitidas telefbnicamente
para su surtimiento de la sigulente forma:

a) Recibidas entre las 9:00 a.m. y las 11:00
a.m.., =€ podran recoger tres horas despues
de emitidas.

b) tos emitidos despues del horario anterior

podran ser recogidos entre las ?:00 a.m. y



las 11:00)3.@. dgl’dla‘siguiente.

En 'caéb"dé'loéjdiéiribuidore= que. tengan:

urgen:xas dondeino hay alma:enes o sucunsalef,

: ser~}é§' envia & su‘pedxda par transporte ex—

13.-

14.-

18.~

16.-

17.-

press a:mas tardar dentro. de las 24 hre. si-
guientes.

Los pedidos qﬁe lleguen ilegibles seran veri-
ficados por 1la promotora de pedidos del de-—
partamento de control de pedidos con el
cliente y se tomar&n como recibidos hasta que
esten perfectamente aclarados.

€l chequeo de mercancla no significa apartar-
la, no se permiten resguardos.

Un cliente que venga con un pedido personal
no deberd tardar mds de &0 minutos en darsele
todo el servicio, incluyends la entrega en su
vehiculo.

Tode trato con el cliente debe ser de manera

amable.

Un pedico de un cliente podrd ser detenido
hasta por 24 hrs., cuando existan grandes po-
sibilidades de considerarlo con otrao vy gue
implique ahorro de transpartacibn interna o
externa; vy posibilidad de elevar el indice de

servicio.
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18.- Se  tomar&  como - fecha de pedido del gliente

1

9=

hasta que su credito quede aclarado si es gue
tiene.un piroplema imputable al cliente.

Fedidos’ personales (telefbnicamente) no reco-

gidos ~@n - um Maximo de 24 hrs.., le serin en-

“ viados® al - cliente; y s8i no los recibe se le

“informar& que para futuros casos sblo se le

-.aceptard por escrito y con la firma autariza-

20, -

da.

Los pedidas personales no deberan de ser de
mas de LS llneas y maAximo 2 por semana. por
cliente. Situaciones respectivas que ameritan
una visita e infaorme por parte del gerente
regianal.

Cuando el gerente regional autorice al clien-
te forineo upa devolucién de mercancla, debe-
rd indicarle al cliente que todo envio que se
haga con destino al centro de distribucibn lo
notifigue al jefe de trafico semalando nlmero
de talén v linea de transporte. El geronte
distrital deberd cerciorarse que esto suceda.
Las ordenes de praduccibn solamente se trans-
mitiran a traveés del departamento de control
de pedidoes quien envia 21 original el misma
dia a logistica de Lerma y una copia a laogls-—
tica de oficinas generales para efectos de

elaboraci&n de plan basico.
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POLITICA DE,DPERACIUN.

1,=

No ' s& redibe‘mercancia para devolucibn, si  no

kviene ‘acompafada de la autorizacidn firmada
’ pdr e;vgerénte distrital misma que previamente

.fqe  autdri:ada por @1 gerente de zona. Toda

1;’ ﬁercancia aceptada en devalucibn debe ve-
nir en perfectas condiciones (empaque, limpie-
za, identificacidbn, etc.) para que ese produc-—
to pueda ser puesto a la venta de inmediato.
Las devoluciones de mercancla podran ser nego-
ciadas y en su caso aceptada siempre y cuando
la factura que ampara dicha devolucidbn no ten—
ga mAs de &0 dlas calendario en pedidos loca-
les y 90 dias en pedidos foraneos, cualquier
excepciébn relacionada con este punto deberd
ser autorizada por el Directar General.

A cada mavimiento flsico gue afecte inventario
(kardex), deberd corresponder una transaccidn
administrativa.

Tndc§ los productos se almacenaran de tal ma-
nera que el producto mas antiguo sea el mas
expuesto.

En 21 caso de devolucibn de materiales, estos
productos deber&n de reacomodarse en @1 lugar

mas expuesta, para su ripido resurtida.
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6.~ Debers surtirse’ el-producto-en todos los ca-

"Elfaregfqe'loglética depurara cada afc el ‘ca=

E;logaiﬁefpruduétcs.

Ei”dépériahentu de contral de pedidos depurard
‘cada afo el catalogo de clientes, coordinando-
se con el &rea de creadito.

10.~ Todos los productos que se compren a terceras
deberan ser auditados o en su caso aprobados
por el departamento de aseguramiento de cali-
dad MAAUIN S.a.

11.- Es obligaci&n del jefe de almacen avisar al
departamento de aseguramiento de calidad
MAAUIN, la recepcitn de productos comprados a
terceros; y hasta la abtencibn de su aproba-
cibr, podran ser liberados para su entrega al
cliente.

12.- Es obligacitin del Director de logistica noti-

ficar al departamento de aseguramiento de ca-

lidad, las ordenes fincadas por producto ter-—
minado a terceros, para que a su ves asegura-—

miento de calidad realice las auditorias de

160



procesy correspondientes. Las cuales se ' rea-—

lizaran-en un 6lazo maximo de 72 hrs..

Es responsabilidad del jefe de almacén hacer

-'las pedidbs en forma oportupa, de uniformes,

Al

‘Tado

;apataé y elementos de segutridad.

el persanal del ‘almacén deberi presen-

N‘térsg a’"sus labores, con uniforme que le es

propﬁrcinnado por la compafila.

“,En surtido de interalmaceén o interdeptsitos,

el surtidor cuidarsd de no dejar productos en

18.~

cero © con muy escasa existencia. Se reco—

mienda el 50% del inventario flsico en ese

‘momento.

El Jjefe de almacén elaborard un itinerario
mansual de aseo que incluye almacén general,
oficinas de su area y bafios y vigilara que se
lleve a cabo.

Se prohibe el acceso a personas ajenas al al-
macén y oficinas de servicio a clientes a me-
nos que sean autorizadas por los titulares de
las respectivas &reas.

fara partes surtidas sin costo para equipos,
vehiculos e instalaciones MAAUIN, se utiliza-
ra4 la forma "remisidbn sin cargae", o bien para

muestras autorizadas por el Director del &rea
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-3 Tl

25.-

‘‘se opeérard.con

:sel an Fa:tunadas a

y pagadas en caJa,‘de—‘

cumpra una necesxdad de t;po;

ette o:documento anviado por la planta

., );_*hroduccion del dia deberan mérﬁar
a;uelibs pfbductoquue fueron enviados-a: re-.
qrd&eén.

Se:ajustarin inventarios sin necesidad de au-
tortzacién, aguellas 1llneas cuya diferencia
no sea mayor de S0 U.S. DLLS..

La medicidn de servicio a cliente se hara to-
mando comd base 1os productos y equipo origi-
nal, tambien se generard el dato por separa-
do, considerando lo que se surta por medio de
OP'S (incluye gobiernol.

Control de inventarios elaborard mensualmente
el ajuste del almacén por reproceso con tevr-
cerds can el objeto de que no se tengan alGme-
ros rojos.

La carga de los productos a cualquier trans-
porte propio o ajeno, deberd ser en presencia
de vigilancia.

No se abrir&n paquetes para venta individual,

la venta se hard por paquete completo.
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26.-

28.—

29. -

30.-

Es obligacidn dael surtidor vy de . su sﬁperQisuf

cerciorarse’ de . que no se negb  producto. que

hubiera fen ‘existencia;. es.

exhaustivamente “.en --arsas dé,ex:edghte

1éntbsihayimiéntbs. S
Cuan&; un pedido.  tenga un a{;anér
70% - ‘contral de pedidos consultara:a éi;néa—
cibn “de. inventarios para detetminaf sivcpn—
Q{ene asperar un dia mas en funcibn-del >pr§—
grama de entregas Yy que permita mejorar el
servicio al cliente.

Todos los pedidos a clientes fordneos que se
surtan en el almacén central durante las pri-
meras tres semanas de cada mes MAAUIN, (o
cuatro en caso de meses de cinco semanas),
deberan ser enviados por i1nteralmacen o in-
terdepbsitos con el propbsito de que éstos
facturen a sus clientes respectivos. En la
altima semana del mes. la facturacibn y envie
al Fliente se hara directam=nte por almaceén

central,

Se deberan realizar i1nventarios fisicos rota-
tivos equivalentes cuando menos una vuelta de
todo el producto una vez por aRc.

Las prioridades .de surtida san: Rack-order

(equipo original y gobierno), orden de pro-—




':cqﬁtrglgs ﬁ?ViEadd

33, -

34.-

se con pedidos perscnales

‘Se pondri’ glisaella

“len “copiatide picking

PEPS (en copia de p}:kiﬁg—liéf conicolar

lor rojol. - L .
No deben trascender a los clientes dgggﬁen£q5;
canfidenciales tales como:
a) Catalogo de precios.
b} Inventarios.
¢) Ventas.
d). Costo.
@) Facturas a terceros y documentos soporte.
) Contratos.
Q) Especificaciones de clientes a terceros.

En documentos de uso diaric comd memoran-
dums, interhouses, la confidencialidad se ma-

neja de manera discrecional.

Semanalmente se ravisari el buen funciona-
miento de las basculas utilizadas, para ello
se emplearan tres master diferentes y anotan-
do 1los resultados en el registro de chequeo

de basculas.

No se recibira ni saldr& material del almacen
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por pingun concepto (mahufacfura, devolucio- -
nes, compras, reproceso, muestras,  interalma-
cenes, remisiones. sin cargo, etc;)véi nﬁ esta
acchpaﬁadn de la documentacién cafrespondien—
te debidamanﬁe registrada. ‘

39.-No se recibirdn.en-el almaceén los materiales
de la pron::ibn diaria de planta si no estan
empacados  de acuerdn a especificaciones.

36.~ Toda devolucidn de mercancias dictaminada co-
mo . material rechazado por aseguramiento de
calidad vy/o servicios técnicos, debera ser
colecade en el &area de cuarentena con su tar—
jeta de control correspondiente crucada en la
esquina superior izquierda con dos lineas ro-
jas, mientras se ejecutan 1los tramites de
destruccibn.

ELABORACION DE GRAFICAS DE CONTROL POR ATRIBUTOS

Y CARTAS DE PARETO
Objetivo: Analizard las estadisticas vy sus

tendencias, para la toma de accianes correctivas.

£ncargado de reporte estadistico.
1.~ Fecopila informacién de los reportes que le
correspondan, va sea totales o por muestreo.
2.~ Hace sumarizaciones semanalas de linsas contra

errores, ordenes contra errores y de aquellas
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Ja~

.procedim bs . de sstagistiéa.

Vaciaila. 1 'formato.emitide par

dmientt de calidad.

: A):Reemplazo

Analista de ‘inventarios.

10s

E?é:tﬁa @l vaciado de todas las variantes de

ventas en el formato "requerimiento de produc-

. cibn del mes".

Calcula 21 requerimiento normal (base ‘inicial
estimadal.

Turna la informacién al superintendente de
planeacidbn de inventarios.

Nota: Se contempla la codificaci16n de los pro;

ductos de la siguiente manera:

“A = 50%
“R = 30%
"Ct o= 15%
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Supeviﬁte‘deqt

4=

]qe’pléne‘cidn

Elébéﬁa'él'pﬁngrama dg?ipitivo ,ivei mensual

'ﬁbmdﬁdo:cﬁméibase a1 reqUerimxén@a'ndrmai {ba-

7.

se inicial estimada)

Establece conjuntaments con el superintendente
de control de produccibn  ten planta), las
prioridades semanales.

De acuerda a 1la informacidn recibida por el
sistema automatizado "puntos de reorden', se
procede a hacetr reprogramaciones par cambios
bruscos de ventas { tendencisas ), respetando

siempre la cepacidad de produccibn.
B) Gobierno / OF’S,

Recibe pedido de una orden de ptaduccidn.
Analiza capacidad de reemplazo para geterminar
cambios y datr entrada a estos pedidos.

Informa fechas de entrega al &rea de ventas

correspondiente y a servicio a clientes.
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19.— Entrega copia- de pedido u orden’de produccibn

‘¢nn”fé£hg‘qe‘ehtredéhéi°énglis£a; ‘iinventéf
i : : .

Analista

'Ai htg};

se ;uﬂbia cnﬁ'larFegha
"brnmgtidé.j SUA

lé.—'Uns vez recibido él‘producta en el almacén
central, registra su entrada 2n 2] sistema
automatizado (kardex) vy elabora un aviso al
departamento de servicio a clientes: sobre el
producta vy cantidad recibida para gue proceda
a su facturacién inmediata.

13.- Elabora etiqueta OF’S y las turna al jefe de

almacén.

Jefe de almaceén.
14.~ Coloca etiqueta OPF’S en el producto, con el
prop&sito de garantizar que se entregue cuan—

to antes al cliente que lo solicito.

Servicio a clientes.

15.- Elabora facturas en base al aviso de entrada
de material y procede de acuerdo al procedi-
miento "elaboracibn de ordenes especiales de

produccibpy,
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‘,C) Equiga ukiginal}

Superxntendente de planea:x&n de xnventarxns.

16.— Recibe ’ld; rogramas de adqulsx:xbn de las

'p»r‘parte de ventas y las turna al

“iranalistasde inventarios. .

Anal1sta de xnventarxosp

17— Vacxa los requerlmxentos semanales en base

1Ds prng:amas de adquisxcxones en al rcrmata
"requerlmxenta de prudu:cxbn de Equxpn ortgx-
nal®.

18.- Entrega la informacibn al superintendente de

planeacibn de inventarios.

Superintendente de planeacifin de inventarios.

19.~ Elabora el ptrograma de produccibin en base a
capacidades y eguivalente de reemplazo por
semana y tomando en cuenta las necesidades de
la armadora.

20,- Turna el programa de produccidn al seguidor
de produccibn de equipo original (en planta)

y entrega copia al analista de inventarios.

Analista de inventarios.
2t.- Hace seguimiento de los programas d2 produc-—
cibn de equipo original para cumplir con las

fechas prometidas.
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registra - en el sistema;: .se

‘del" reporte de validacion al
controlsdor de-equipe eriginal. (ventas) para
qué genare las ordenes de distribucibn de ese

material.
REQUERIMIENTO DE PRODUCCION

Objetivos:

1.~ Mantenimiento de stock en el centro de Distri-
bucidn que garantice el 99% de surtido la pri-
mera ver gque el cliente lo solicite.

'2.— Hantenér niveles de produccibn estables en la
planta.

3.~ Evitar genaracidn de lentos movimientos.

Procedimientos:
Logistica.
1.~ Recibe al cierre de cada mes, el reporte "Ven-
tas promadio" descendentes de los Gltimos seis
meses.
2.- Realiza en un Farmato de "Planeacidpn del re-~
e e

1 'IL"(.IE.‘ r
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querimi2nto”; los siguientes calculos sor pro—

guenos:.

: 3 4
“FRODUCTO INVENTARIG PFoaphmA . INVENTAR 10
.- INICIAL + PLANEAC.— VENTAS = INICIAL
. MES . MES MES MES
ACTUAL ™77 “ZACTUAL * ‘ACTUAL ACTUAL
‘5 & 7
FROGRAMA - VENTAS INVENTARIO
e AT e MES =  PROYECTADQ
DEFINIR= "+ SIGUIENTE MES SIGUIEMTE

E.emnlo: En Enerc hacemos @i requerimiento para -
Febrero: -

100 12 2150 = 90+ X - 120 = 120

7. Conocemossinventario-inicial de febrero, ven—
tas. de Febreche lnventarin final de febrero, por
lo tanto denemus encuntrar la cantidad que conser-—

: ve la 1gua1dad.

Q0+ X = 120 = 120
Q0 - 120 = 120 = X
=150 = X
X = 150 Cantidad a producir en febrera
.~ Los datos se cobtienen de las siguientes fuen-
tes:
1.- Reporte de inventario reuiblica.
2.- Frograma oge produccion del mes (produccibn

a recibir).

JESIS CON
FALLA L ORGEY
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T Recoros ae ventas ornmc—dio'b dEEEEndéﬂtéS

alttaos

de vencas

neporte
ave:tado por 1a tendencia
£i caleulo snterior da‘comd’ifesulrvado’ el

querimiento primario.

4,= Normall a el requerxm ento a

4.1'?rior1nadeszde prnductpv(p}ngra@a:por:VSEf

mana).

4.2 Requenxmlnntns de equxpo orlgxnal.

4-u Requsrlmxentn de reempla-o.

4.4 Moldes - canacxdad.

4.5 Maavinase — capacidad.
4.6 Namsvu de lineas programadas.
3.~ Las prioridades del requerimiento de produc-
cibn deberin =er laz sigquientes:
a) Ordenes oe nroduccidn.
b} Eauipo original.
! Fedidos especiales del gobierno {(estos pe-

didos son muy importantes cumplirlcs en  su
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di‘Rée@p;aiﬁ.

"just in timé ya.que noatraso-enila’ en-

trega. de estos pedi

origina ‘penalizacian

ecunﬁmicéf.‘

Se emite Un reporte de balanceo de inventarios

que.se -elabora“en:cada: erre mensual, el cual
nos muestra’ ‘las fallas o 'desbalanceas de in-

ventarios, ~=e programan dentro del mismo mes

“para alcanzar' el objetiva de inventario pra=-

yectado compensando siempre cantidades y 1%~

neas.

Requisitos que debe cumplir el requerimiento

de producto terminado a planta:

7.1 Variacion maxima de 10% respecto al prame-
dio diario del mes anterior.

7.2 E1 requerimiento del mes priximo deberd
estar entregado en planta al final de la

segunda semana del mes corriente.
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- CONTROL DE’ ENTREGAS  DE. PLANTA

1l Concilia,  al™ de“cad i

cada linea ' las entregas de:planta; contrs

gramaciones.

2.- Determina gque partidas se entregaraon cdn un
axceso de 10%Z sobre lo requerido:

2.1 De las partidas en exceso, revisa cuales
se estan solicitando tambien para el mes
siguiente, en este caso, avisa a planta
para que se reduzcan del programa las can-
tidadaes excedentes.

En caso de que los excesns No sSean  regue-

+

ﬁxdcs para el mes entranta, avisara al al-
macén de producto terminado para su  deavo-
=16n.  La fecha 1lmite nara devaluciones
del mes anterior es el final de la segunda
semana del mes en curso.

2.3 For si alguna circunstancia en produccibn

se detecta una sobre produccidn, deberd
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notificarlov previamente ‘a.logistica’para

'su:pnsible:aéepta

21311 Logyst

los*vaglumenes:de :erentAas normales,:

“Elabora fgjanbfdel‘aﬁsorcibn de ese
' fprqdu&;p.yilieva seguimieatn mensual
&ersu'hivél,de existencias.
2.3.2 ReéﬁSza’defin:tivamente.
3.~ Almaceén de producto terminado:
3;1 Devuelve‘a la planta el producto en exceso
conforme a la solicitud de loglstica.
3.2 Dbtiene acuse de recibo.

3.3 Opera kardex.
SISTEMA DE MEDICIOM DE INDICE Y ALCANCES DE PLANTA

Objetivo: Asaguratr el cumplimiento de los re-—
quetrimientos de producto terminado en el tiempo

astablecido.
Efectividad: De inmediato.

Logistica:

1.~ Emite requerimiento de producto terminado para
el mes siguwiente.

2.~ Acuerda con programacibn  de produccidn, las

prioridades y divide el plan por semanas,
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siempre  en Func1bn de su :1a51¥1cac1bn y - de

los productos’ qu muestren inven - ar

'os pnn de~

la

semana'requer

S Una llnea se conei

'ra :umplida cuando se ha

'eclbxdc el 95A de la cantzdad reguerida.

6.; El alcan:e =] volumen de la prndu:c1bn sera
écumulativu y proporcional al nimero de sema-
nas en el mes, asl la distribucibn de un mes

de cuatro semanas debe ser:

-

a Semana 25%

8]

a Semana S0%

04

Semana 75%

4a Semana 100%

Y un mes e cinco samanas €éndr§rlsféf§diﬁﬁté
distribucion:
1a Semana 20%
2a Semana 407
3a Semana &0%
4a Semana BOZ

Sa Semana 100%
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INVENTARIbS;BﬁLANCEADOS~DE PRODUCTO TERMINADGS

‘Dbjetivesiilos inventarios deben estar balan-

ceados éeghn’de fda:normal’ y-cumplir los siguien—

'tes requzsitas

a) Rataclbn: B8lvueltas-al.afo. en pesos.

[-}] lndlce. S% en produ:tos de llnea.

Efectividad: Inmediata.

Informatica.
Emite en cada cierre de mes. un reparte de
“Yentas promedic descendentes de los Gltimos seis

meses".

toglstica.

Elabora el requerimiento de produccidon toman—
do como objetivo, una vez operado el stock, pro-
grama de produccidn y ventas, la cantidad que apa~
rece como inventario proyectado en el reporte
"“Wentas praomedio descendentes en los Ultimos seis

meses",

Inform&tica.

Emit2 el reporte de "Balanceo de Inventarios"

Logistica.
Analira las desviaciones y reprograma en
planta las cantidades iguales en volumen total y -

lineas.
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'Taﬁla~r

e

Estindares en inventarios

Eeporﬁe "Ventas promedio”
vmaslb ﬁeses“ los siguien-
nyantario;*qué debemas tener por. pro-
‘al cierve de cada mes.

'PRODUCTO “DE ‘L INEAs

Clasif. Ventas % Inventario por

Descendentes Prad. meses (semanas)

A S0 1.25 S ‘
B 30 2 8
c 15 3 12
LM S - -
ED o - -
QP 0. - -

Notat la tolerancia es de 10Z a nivel producto.

OBTENCION DEL REPORTE “VENTAS PROMEDIO

DESCENDENTES DE LOS ULTIMOS & MESES"

Emisor: Informdtica (Proceso de Datos)

1.- €l reporte muestra, por producto, el promedio

de ventas en pesos y unidades, ordenadas por
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grupo . en - forma descendante'tomandd como’ base

pesos.

Se’utilizara la siguientek#brmula{

Suma de ventas s Gltimos & meses’

“a Tatabla 1v"

te

3.~.Las:columnas que;con

12

CE P
Tipo:Grupe Codigo Descripcibn: Ven
RIS 3

a L
Inventario 8 X TMC)
Proyectado costo tmc
mes sig.

4.- Fecha y periodicidad de emisibn. Cierr
sual. .

H.- Usuarios Loglstica y Finanzas.

&.— Aparecen todos los productos y coinéide con

los cierres de venta.

OBTENCION DEL REPORTE *INVENTARIOS BALANCEADOS

DE PRODUCTO TERMINADO"

Emisor: Informatica.
1.- E1 reporte compara el inventario real al cie-
rre de cada mes contra el inventario provecta-

do que aparece en el reporte "ventas promedio
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descendentes:

oy pesos.

2,- Enfe1~repn;té ég mu

riaciones: contra’lo

res al”i0% en pesos,

. forma descendénté vy por gr

3.~ Columnas del reporte:

-1 2 I 4 ] &
‘Tipo Grupo. Cbdigo Descripcibn Exceso ULefecto
Importe lmporte

7 2 ? 10
Excesn Defecto Meses Meses
Piezas Fiezas Defecto Euceso

4.- Usuarios: Loglstica y Finanzas.
5.~ Fecha y periodicidad de emisibn: Cierre men-—

sual.

INVENTARIOS BALANCEADOS POR SUCURSAL

Objetivo: Los inventarios deben de estar ba-—
lanceados seglin la demanda regional y cumplir con
los siguientes requisitos:

a) Rotacidn: B vueltas al afo en pesos.
b) Indice: 95% en productos de linea.
Efectividad: Un trimestre a partir de su aplica-

cibn.
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Infarmatica. -
1.2 Emite al ‘ciefréde’ cada ~mes el reporte  de

*.Ventas . promedio-. 25C¢ 1 ; ucursal: ",

(independientemente

o sesenvialalcada

Sucursales "Intersucur-

: s;lesﬂ'de'léé dos prihcibgles éqcurséles y el com—

bieméhén fsg',entrégara en:la semana posterior al
: ci?;ﬁe heﬁsual-rﬁb
ch!sti:a.
Elabora su. requerimienta de producto termina-—
do tomando como objetivo la cantidad que aparece

como inventario proyectado en el reporte del punto

‘anterior, realizando el siguiente calculo por pro-—

ductos
1 2 3 4
Inventario — Ventas + Cantidad a = Inv. proyectado
Inicial mes pedir al cierre de mes

Ejemplo numerico:

Inventario - Ventas + Req. Enero = Inv. proyectado
Enero Enero al cierre de Ene
1000 ~ 850 + X = 900

La cantidad a solicitar serla X:
1000 - B3O ~ 900 = -X
- 780 = =X

X = 750 Cantidad a solicitar en Enero.
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~elabioracién:del  reguerimiento es una

bug “del cierre

analisis y distribician,
de DistriSQcian. v
Anaii:a el requerimienta de productn tefmina;v
do_ vy distribuye el inventario de producto termina-—
do.
Cuando el indice de surtido es menor a BOZ

conserva back order Yy promueve un segundo envio

dantro del mes.

Se cancelan saldos al término de cada mes,
ésto debe ser considerado por el Gerente de Sucur-—

gal al emitir su nuevo requerimiento.

Almacen de producto terminado.
Surfe el interalmaceén de acuerdo al calenda-

riao aprobado por la Direccibn General.
Informa a Logistica el 1indice y el alcance.

Lo envia a la sucursal y notifica al gerente
de la misma. Turna los documentos para operacién’

en el kdrdax.
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Gerente de .sucursal.’

_Recibe el - interalmacen;

Indice de servicip al cliente no de-

' pende»delia“leéada del interalmacén mensual, va
tiene.en invéntarin cuando menos medioc mes de ven-

ta de cada producto.
STOCK MINIMD DE SEGURIDAD

Objetivo: Evitar generacitn de stock out (ce-
ros).
Efectividad: Inmediata.
Informatica.
1.~ E1l miércoles de cada semana emite el reporte
"Punto de Reorden"™ y 1o entrega a Logistica
este reparte indica cuales praoductos estan en
15 dlas de inventario o menos, en funcibn de

las ventas de los Cltimos & meses.

Logistica.

2.~ Verifica contra el reporte "Punto de Reorden”,
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Qaf§n en un lapso mayor a 19 dlas.‘

- Réprograma;, sigliendo-las  -reglas, .

‘substituyendn-productos. en. planta. blscando mi-

que no esten programadas en produceidn.

verifica que productos.de laos PfDQrémaﬁDSAllrf

nimizar cambios inmediatos.
Hace  segdim1ehtd;a minimos :de. sequridad en

planta

" STOCK OUT (CEROS)

Dbjétivu:r Disponer siempre de todos los pro-

ductos-de 1inea para evitar ventas pérdidas.

Efectividad: lnmediata.

Almacen de Froducto Terminado.

1.-

Elabara lista diariamasnte de productos que fi-
sicamente estan en Stock dQut (cero) existencia
de los productos A y B vy semanalmente de los
productos C, segln clasificacibn que actualiza
el departamento de Loolstica.

Los groductns reportadas como ceras no deben
tener absolutamente ningln stock (hay procedi-
mientos para mlnimos de sequridad).

Como una manera de cruzar la informacion fisi-
ca y documental se debe revisar en pantallajg
i aparece stochk el jefe de almaceén debera

certificar la emisiéin del reporte de ceros.
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4.—‘Turﬁabel repovte diarxamente a las 9 Q0 hers.a

dmxnxstrac1bn de

os “abservando:
rgdu:to esté‘prcgramadu solicita a

lo adelante a cambio de otro

pruductc del :ual haya stock.

l'StZAbl el prcau:ta no esti programado, lo re-
programa inmediatamente con la cantidad a
producir - a cambio de atro producto del
cual haya stock.

5.3 Puede informarse a planta la cantidad ne-’
cesaria para cubrir el faltante Yy poste-
r?ormente dentro del mismo dla, hacer los
cambios Je producto a planta.

5.4 La comunicacifin a planta deberd ser diaria

a las 10:30 hrs.

Control de produccibn planta.
3.9 Frograma prioritariamente los ceros reci-
bidos diarios e infaorma a control de pedi-
dos y a loglstica las fechas de entrega de

los productos.

Contral de pedidos.

S.4 Con la informacitn de entrega de planta
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revisa el picking 'list sta dLjpédidqs) ;

e‘ianrma’SI»ciiénté
tFegado eﬁffé&ﬁa,determinaﬁa par

~der

1aiventa'de

5.7 8
péFaﬁcpnsulidér

dos situaciones:

a) Informar a almacen que-‘elicliente desea

gsperaf, sin'Féctura?”;"Hékih -5

1ash,
para no afectar el estandar‘devvgiéﬁbd
"de entraga.

b) Si es cierre de mes, es preferible no
ejercer la opcibn de sspera sino embar-—
car posteriormente el saldo dentro del

mismo nGmero de pedido.
PLAN GENERAL. DE MUESTREO

Objetivo: Describir en terrenas generales el
procedimiento est&ndar o normal de muestreo a
usarse patra el control de la calidad en 1 centro

de distribucibn y sucursales de la organizacidn.

Alcance.

1.~ MAAUIN S.A. de C.V. estd comprometida en la
mejora continua de calidad.De acuerdo con esgte
objetivo, la organicacibn ha adoptade un plan

corporative de muestrea “Cero Unidades Inacep-—

187




tables" para. su uso nacignall
Este plan_detérm@na'dn" "Cera. de-

fectos!" paraitodas las condiciones-funcionales.

v de apériehcia

‘mlestieo autarizado

‘las instala:idneé'de

muestreo.

Condiciones de calidad :naceétqﬁlesﬁ'
72;— GeneralmentE, los ﬁrbblehasAde :éliaéd‘:re:aen
an tran%cripcicn, surtido, éEPS; Facgur%:ibn M
desviaciones de empaque a los requerimientos

especificados y tolerancias. Estas irregulari-

dades pueden clasificarse en dos grupos:

2.1 Criticas (de confiabilidad)
Las condiciones criticas de calidad ina-
ceptables son aquellos atributos de con-
fiapilidad que pueden reducir la imagen

de la empressa por un mal servicio,

2]

.2 Mayores(de venta)
Estas son aquellas condiciones diferentes
a las ctlticas que afectan negativamente
por entorpecer las funciones operativas

del Centro de Distribucion.

lnspeccibn de lctes.

3.- Un lote es un grupo de unidades del mismo ta-—
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marfo, grado, clase, composicibn 'y tipa,  pre-

sentadas sl tiempo gque se tomaran muestras pa-

ra inspeccibn a fin de determinar. el nivel de

calidad. Grandes cantidades del mismo producto

pueden’ dispanerse en "sublotes  identificables

para propbdsitos de inspeccibn.

3.1 El tamafio del lote puede constar de cual-
unier namero de unidades listas para ins-—

peccibn.

Aceptacidn de lotes.

y
15

Un producto con una o mas desviaciones del
estandar se considera inaceptable. 5i no
existen unidades inaceptables en la mues-—-
tra examinada el laote pasara al almacen de
producto terminado listo para su comercia—
lizacibn.

Si el .nGmero de unidades inaceptables es
igual o mayor a 1, el lote se rechazara.
Ltos lotes de calidad inaceptable se iden~
tificaran con tarjetas y se colocaran en
una &rea de retenci&in. Estos no  deberan
usarse, moverse o embarcarse hasta que se
haya hecho una revisidn al material y dado
una disposician

Cuando se use el procedimiento corporativo

de aceptacién de muestras una pieza ina-—-
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“.esi¥anqauéa7d l"rechazo del 'late

de disposiélb‘;

. mporfar-1a calidad del lote. Todas
las piééasiqei‘iote tienenrexactamente la mis—
mé:oprhunidad de ser incluidas en la muestra,
El taﬁaﬁo de la muestra es el nlumero total de

las unidades e:traldas.

Cuando sea conveniente, el nGmero de unidades
de la muestra podra ser repraesentativoy se-~
leccionado en proporcibn al tamafo del lote o
sublotes. Estas pueden extraerse del lote com-—

pleto o durante la formacién del lote.

4.1 INSPECCIOM NORMAL MAAUIN

PLAN CORPORATIVD GENERAL DE MUESTREO

TAMARD LOTE TAMAMO MUESTRA ACEFTADO RECHAZADO

S o menas to
& -8 S
9~ 15
16 - 150
151 -~ 280
281 - 500
501 -~ 1,200
1,201 - 3,200
3,201 - 10,000
10,001 - 35,000
35,001 - 150,000
150,001 -~ 500,000
S00,001 - y mas

do o

el

auanauaanag
[oRNoRoNoNaNeo e alns
[ o R

19¢



MAAUIN S.A.

VENTAS POR SUCURSAL

(EN PESOS)

FUENTE: OBTENCION DIRECTA

1993

MERIDA 5.1%
MCNT. 15.89%
LEON 7.0%
GUAD 20.3%
CHIH. 3.8%

C.DIS 47.6%



MAAUIN S.A.
INVENTARIOS POR SUCURSAL

{EN UNIDADES)

C.DIST.
$106000

CHIH, $6000
$4000
MONT,
GUADA. $30000
$40000 LEON
$15000

1993

FUENTE: OBTENCION DIREQTA



MAAUIN S.A.
VENTAS NACIONALES

(POR SUCURSAL)

C.DIST.
$8C0000

CHIH, MERIDA
$40000 $50000
GUADA. MONT.
$180000 $1680000

LEON
$70000
1983

FUENTE: OBTENCION DIRECTA



‘CONCLUSTIONES .

planeadas, obteniendn resultados de eucelencia; nng

] un prugrama, es, una,revolucibn cu;tural‘median—

Lite 1a act ud; ermangnge de mejorar la cdmpetiti=--

vidad en :alidad. costos v servicios al cliente,

2.~--El.Tratado de Libre Comercio representa pa-

ra. las empresas mexicanas el reto mas grande de

"toda su historia, ya que debersn estar a la altura
de las compaRlas de CANADA y de ESTADOS UNIDDS pa-~

ra poder competir en un mercade norteamericano de

libre comercio: de lo contrario, la mavotla de las

empresas podrlan desaparecer o disminuir conside—

rablemente su participaciédn en el mercado.

3.~ La estrategia a seguir para vencer a los
competidores extranjeros es el SERVICIO, vz que
las empresas que den mejor servicio dominaran el

mercado.

4.~ Fara elevar el sgervicia de las compadlas
mexicanas es necesario modernitar 10s Sistemas de

Distribucitn, ya que por razfones g2ograficas
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DEvaes. las enpresas nacionales pueden sstar antes

con SUS. productos que los competidares ewtranjerus

5

5.~ El CLIENTE es la persona mas importante que

pueda haber en toda empresa. es el‘propbsita rde

-””EStr°wt"9°aJD= zen por 1a- cuals debemos enFucar';”"

todos; los recurscs. de la empresarpar sat;sfa:erio

tadas-las” ‘necesida-

des' necesario’que toda

ecﬁn‘resa; maneje el sistema ‘de  JUSTO A TIEMFD, ya
Y de“los’clientes no tiene un

'despuéé,‘sino s4 momemto EXACTO.

: ;equilibraryla produccxbn y el inventario, para gque

en el moménto daseado, a manera que se reduscan al

minimo -los coatoq. azbn por la cual se debe esta-
blecer un sistema propicio de acorde a las carac—

teristicas de cada 2nte.

B.- El servicio de atencibn al cliente debe ser
medido en tiempa, v el tiempo de entrega de mer-

cancla al cliente debe ser CERO o tendiente a CERO

?.- Toda empresa debe realizar toda las activi-

dades necesarias para adaptarse al ritma vertigi-
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